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MOTTO 
 
 
“...Allah akan meninggikan orang-orang yang beriman diantaramu dan 
orang-orang yang diberikan ilmu pengetahuan beberapa derajat. Dan 
allah Maha Mengetahui apa yang kamu kerjakan.” (QS:58:153). 
 
Ukuran tubuhmu tidaklah penting 
Ukuran pikiranmu cukup penting 
Dan yang paling penting adalah ukuran dari hatimu (BC Gorbes). 
 
Tak ada musuh yang tak dapat ditaklukkan oleh cinta 
Tak ada penyakit yang tak dapat disembuhkan oleh kasih sayang 
Tak ada permusuhan yang tak dapat dimaafkan oleh ketulusan 
Tak ada kesulitan yang tak dapat dipecahkan oleh ketekunan 
Tak ada batu keras yang tak dapat dipecahkan oleh kesabaran 
Semua itu haruslah berasal dari hati 
(Bahasa Hati, Kumpulan Kata Mutiara). 
 
Tak usah ragu akan masa depan, Yakinlah Allah SWT selalu ada 
untuk kita (Ibu). 
 
Sesuatu yang dipikirkan saja tanpa ada realisasi yang nyata untuk 
mewujudkan adalah suatu kekonyolan yang takkan pernah ada 
hasilnya.  
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Lakukanlah apa yang diinginkan selagi masih ada kesempatan 
(penulis). 
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 CV. Nova Furniture adalah sebuah perusahaan furniture yang 
berorientasi ekspor. Perusahaan ini memproduksi barang sesuai dengan 
tingkat permintaan pelanggan yang berasal dari Eropa, khususnya seperti 
Denmark, Perancis, Belanda, Italia Sepanyol dan Amerika. Dalam 
penulisan ini penulis mengambil judul “PENERAPAN BAURAN PROMOSI 
UNTUK PRODUK OUTDOOR FURNITURE PADA CV. NOVA 
FURNITURE DI BOYOLALI”. Tujuan untuk memperoleh pemahaman 
tentang kegiatan promosi pada CV. Nova Furniture serta mengetahui 
faktor-faktor yang digunakan dalam penerapan variabel promosinya. 
Metode penelitian ini adalah dengan penetapan obyek utama 
penelitian pada kegiatan promosi yang sebagai salah satu variabel bauran 
pemasaran. Pengumpulan data di peroleh dengan wawancara, observasi 
di CV. Nova Furniture Boyolali dan studi pustaka. Metode pembahasannya 
deskriptif pembahasan untuk membuat gambaran deskripsi secara 
sistematis, faktual dan akurat mengenai suatu objek yang akan diteliti. 
Kesimpulan dari pembahasan penelitian tentang penerapan bauran 
promosi CV. Nova Furniture. Variabel bauran promosi yang diterapkan 
pada CV. Nova Furniture yaitu Periklanan melaui katalog, website, e-mail. 
Selain itu juga dengan personal selling, publisitas, hubungan masyarakat, 
promosi penjualan (showroom, pameran, sample product, potongan 
harga) dan direct marketing (mail order, direct selling, dan telemrketing). 
Strategi dalam memilih variabel tersebut, penitik beratan pada suatu 
variabel untuk suatu tujuan dengan memperhatikan faktor-faktor yang ada 
agar tepat dan sesuai harapan. 
Dari penelitian yang diadakan pada CV. Nova Furniture, penulis 
mencoba memberikan beberapa saran diantaranya agar perusahaan 
mempertahankan kegiatan promosi yang sudah berjalan dengan baik. 
Selalu mengontrol pelaksanaan kegiatan. Memperhatikan hal-hal yang 
membuat menarik agar ada tanggapan yang baik pula dari konsumen. 
Memperbaiki setiap kekurangan dalam periklanan. Selektif dalam memilih 
pameran yang akan diikuti dan memaksimalkan showroom yan ada. 
Penggunaan promosi penjualan yang tepat pada sasaran. Memperhatikan 
hal-hal yang dianggap sepele, dan mencoba memuaskan keinginan dan 
kebutuhan pembeli, tanpa mengabaikan yang didapatkan oleh 
perusahaan. 
 
Kata kunci : promosi, pembeli, website, furniture 
ABSTRACT 
 
PENERAPAN BAURAN PROMOSI UNTUK PRODUK OUTDOOR 
FURNITURE PADA CV. NOVA FURNITURE 
DI BOYOLALI 
 
14 
 
 
 
 
Muchamad Asrul Anwar 
F3207140 
 
 
 CV. Nova Furniture is an export oriented furniture company. These 
companies produce goods in accordance with the level of customer 
demand from Europe, especially as the Danish, French, Dutch, Italy, 
Spain and America. In this study, the authors take the title " PENERAPAN 
BAURAN PROMOSI UNTUK PRODUK OUTDOOR FURNITURE PADA 
CV. NOVA FURNITURE DI BOYOLALI ". Aim to gain an understanding of 
promotional activities on the CV. Nova Furniture and determine the factors 
used in the implementation of promotional variables. 
This research method is the determination of the main objects of 
research on the promotion activities as one of the marketing mix variables. 
The data collection was obtained by interview, observation in the CV. 
Nova Furniture Boyolali and literature. Descriptive discussion of methods 
to create a picture description of the discussion in a systematic, factual 
and accurate information on an object to be studied. 
Conclusions from the discussion of research on the application of 
CV promotion. Nova Furniture. Promotion mix variables are applied to the 
CV. Nova Furniture of Advertising through catalogs, websites, e-mail. In 
addition, with personal selling, publicity, public relations, sales promotion 
(showrooms, exhibitions, product samples, rebates) and direct marketing 
(mail order, direct selling, and telemarketing). The strategy in selecting 
these variables, penitik mind on a variable to a goal by taking into account 
the factors that have to be appropriate and according to expectations. 
From research conducted on the CV. Nova Furniture, the author 
tries to give them some suggestions in order to maintain the company's 
promotion has been running well. Always control the implementation of 
activities. Attention to the things that made interesting so that there is also 
a good response from consumers. Correct any deficiencies in advertising. 
Exhibit selective in choosing to be followed and maximize existing 
showroom accomplishes. Use the appropriate sales promotion on target. 
Pay attention to things that are considered trivial, and trying to satisfy the 
desires and needs of the buyer, without prejudice to that obtained by the 
company. 
 
Keywords: promotion, buyers, website, furniture 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Dunia pemasaran saat ini mengalami perkembangan yang 
pesat. Globalisasi, kemajuan teknologi, dan dampak perubahan 
iklim ekonomi merupakan tantangan terbesar yang dihadapi oleh 
bisnis. Persaingan antar perusahaan yang timbul di dunia 
pemasaran sangat ketat. Dahulu perusahaan hanya berkonsentrasi 
pada pasar domestik, sekarang perusahan-perusahan mulai 
menaruh perhatian pada perdagangan internasional. Bukan hanya 
dengan perusahaan domestik tetapi juga perusahaan-perusahaan 
asing yang bergerak dalam bidang usaha yang sama. Walaupun 
pasar domestik jauh lebih aman, para manajer tidak perlu 
mempelajari bahasa asing, mata uang asing yang tidak menentu. 
Selain itu, para manajer tidak perlu menghadapi ketidakpastian 
serta gangguan politik dan hukum, atau mendesain ulang produk 
sesuai dengan kebutuhan dan harapan pelanggan yang sangat 
berlainan ( Philip Kotler, 1993 : 497). 
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Pada januari 2010 menjadi tahun awal diberlakukannya 
CAFTA (China ASEAN Free Trade Area) atau Kawasan 
Perdagangan Bebas Tiongkok-ASEAN. Arti dari kesepakatan ini, 
maka barang-barang antar negara-negara di China dan ASEAN 
akan saling bebas masuk dengan pembebasan tarif hingga 0%. 
Dan tahun 2020 sudah diancang liberalisasi ekonomi APEC (Asia 
Pacific Economic Cooperation atau Kerjasama Ekonomi Negara 
Asia Pasifik). Hal ini yang menjadi faktor yang perlu diperhatikan 
perusahaan bagi perusahaan. 
Untuk negara Indonesia khususnya kota Solo mempunyai 
potensi yang sangat tinggi untuk permintaan product furniture di 
pasar luar negeri. Menurut Ketua Asosiasi Pengusaha Indonesia 
(Apindo) Solo, Baningsih Bradach Tedjokartono, ekspor mebel di 
Solo terlihat sudah mulai membaik khususnya di beberapa negara. 
Di antaranya, masih didominasi negara Amerika dan negara Eropa. 
Di Solo dan sekitarnya, menurut Baningsih, ekspor yang menjadi 
andalan masih mebel dan Tekstil dan Produk Tekstil (Tekstil dan 
Produk Tekstil). Dengan membaiknya ekspor untuk kedua 
komoditas ini, diharapkan akan mampu menggeliatkan lagi para 
pengusaha mebel maupun TPT untuk memberikan karya 
terbaiknya (Harian Joglo Semar, 22 maret 2010). 
Adanya CAFTA yang diberlakukan pada awal januari 2010 
dan AFTA yang diberlakukan mulai tahun 2010, ini merupakan 
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ancaman yang keras dari dunia perdagangan luar negeri. Dengan 
adanya kesepakatan-kesepakatan tersebut, persaingan di pasar 
bebas semakin ketat. Untuk mempertahankan perusahaan agar 
dapat terus beroperasi dan bertahan hendaknya para pengusaha 
atau eksportir di dalam negeri memperhatikan beberapa aspek. 
Salah satu aspek yang perlu diperhatikan adalah masalah bauran 
promosi yang diterapkan. 
Awal mula dari sebuah usaha adalah dengan adanya suatu 
komunikasi yang terjalin antara perusahaan dengan konsumennya. 
Komunikasi pemasaran dapat didefinisikan sebagai kegiatan 
komunikasi yang dilakukan oleh pembeli dan penjual, dan 
merupakan kegiatan yang membantu dalam pengambilan 
keputusan di bidang pemasaran serta mengarahkan pertukaran 
agar lebih memuaskan dengan cara menyadarkan semua pihak 
untuk berbuat lebih baik (Basu Swastha, 1996 : 234). Sebelum 
komunikasi antara penjual dengan konsumennya terjadi ada 
komunikasi satu arah yang dilakukan oleh perusahaan maka 
dikenal sebutan promosi. Promosi adalah arus informasi atau 
persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau 
organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam 
pemasaran (Basu Swastha, 1996 : 237). Jadi, promosi merupakan 
salah satu aspek yang penting dalam manajemen pemasaran, dan 
sering dikatakan sebagai “proses berlanjut” ini disebabkan karena 
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promosi dapat menimbulkan rangkaian kegiatan selanjutnya dari 
perusahaan. 
Penelitian kali ini, penulis menitik beratkan permasalahan 
pada promosi, karena kegiatan promosi merupakan bagian dari 
strategi pemasaran sebagai cara untuk komunikasi dengan pasar 
(Teguh Budiarto dan Fendy Cintono, 1997 : 190). Promosi 
menentukan akan diketahuinya barang-barang yang ditawarkan 
oleh penjual kepada konsumen. Dalam memperoleh konsumen 
perusahaan bersaing mengait sebanyak-banyaknya konsumen. 
Karena dengan semakin banyak orang atau calon konsumen yang 
tahu akan produk perusahaan maka tidak menutup kemungkinan 
produknya berpeluang akan diminati oleh konsumen. Dalam hal ini 
masyarakat luar negeri yang menjadi pasar sasaran perusaan 
khususnya kawasan eropa. 
Dari hal tersebut dikenal suatu bauran promosi atau sering 
disebut promotional mix. J.Stanton, promotional mix didefinisikan 
sebagai berikut kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-
variabel periklanan, personal selling, dan alat promosi lainnya, yang 
semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan 
(Basu Swastha, 1996 : 238). Dalam membentuk promotional mix 
terdapat beberapa faktor penting yakni (1) dana yang tersedia guna 
program promosi, (2) sifat pasar, (3) sifat produk (4) tahap daur 
hidup dari produk yang bersangkutan. 
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Terkait dengan permasalahan tersebut, memberikan 
gambaran tentang bagaimana cara-cara perusahaan tersebut 
dalam memasarkan produk outdoor furniture. Produk outdoor 
furniture adalah produk mebel baik kursi atau meja yang kegunaan 
di luar ruangan. Produk ini biasa ditempatkan di beranda, taman, 
pantai dan lain-lain. Penginformasian produk yang ada agar 
ditanggapi para pembeli dengan segala karakteristiknya dan  
bagaimana perusahaan dapat menyelesaikan masalah-masalah 
yang timbul dari kegiatan promosi. Pada akhirnya perusahaan bisa 
memecahkannya sehingga terjadi suatu persepsi bahwa memang 
produk yang ada adalah produk yang benar-benar berkualitas dan 
sesuai yang diinginkan dan diharapkan para konsumennya. 
Dalam hal ini, penulis memilih studi kasus pada CV. Nova 
Solo Furniture di Boyolali dalam memasarkan produknya ke 
negara-negara di kawasan Eropa. Pemilihan kasus ini dilakukan 
untuk mengetahui penerapan strategi bauran promosi dan 
beberapa variabel promosi yang digunakan perusahaan. 
Diharapkan ada pemecahan masalah yang timbul dalam 
pelaksanaannya. Kegiatan promosi perusahaan, menggunakan 
beberapa media, diantaranya pameran internasional, showroom, 
catalog, brosure, email, faxsimile, website. Pameran biasa 
dilakukan waktu menjelang musim panas, bisa dilakukan didalam 
negeri dan luar negeri yang bersifat internasional. Sedangkan 
20 
 
 
 
 
website www.novasolo.com dan www.novasolo.co.id merupakan 
website yang berisi tentang CV. Nova Solo Furniture keseluruhan 
dan bukan khusus untuk Outdoor furniture, waktu yang akan 
datang akan diterbitkan website baru (w/Yulianingsih/26-4-2010). 
Berdasarkan uraian di atas penulis berkeinginan untuk 
melakukan penelitian mengenai usaha yang dilakukan CV. NOVA 
FURNITURE di BOYOLALI yaitu dalam hal penetapan bauran 
promosi. Maka dari itu, penulis akan menyusun laporan tugas akhir 
dengan mengambil judul “PENERAPAN BAURAN PROMOSI 
UNTUK PRODUK OUTDOOR FURNITURE PADA CV. NOVA 
FURNITURE DI BOYOLALI”. 
 
B. RUMUSAN MASALAH 
Untuk memudahkan pembahasan masalah dan 
pemahamannya, maka penulis merumuskan masalah mengenai 
penetapan bauran promosi pada CV. Nova Furniture Boyolali 
sebagai berikut: 
1. Apa saja variabel bauran promosi yang diterapkan CV. Nova 
Furniture di Boyolali? 
2. Bagaimana strategi bauran promosi yang dilakukan CV. Nova 
Furniture di Boyolali? 
 
C. TUJUAN PENELITIAN 
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Penelitian ini dilaksanakan dengan tujuan agar penelitian 
tersebut dapat memberikan manfaat yang sesuai dengan apa yang 
dikehendaki. Adapun tujuan penelitian ini, adalah: 
1. Untuk mengetahui variabel bauran promosi yang diterapkan CV. 
Nova Furniture di Boyolali. 
2. Untuk mengetahui strategi bauran promosi CV. Nova Furniture di 
Boyolali. 
 
D. MANFAAT PENELITIAN 
Selain mempunyai tujuan penelitian, penelitian ini juga 
mempunyai manfaat. Penelitian ini dilakukan agar dapat 
memberikan manfaat antara lain : 
1. Bagi Penulis 
Dapat mengetahui penerapan ilmu ekonomi tentang 
strategi pemasaran pada umumnya dan strategi promosi pada 
khususnya yang diperoleh di bangku kuliah dalam dunia praktek 
yang telah dialami.  
2. Bagi Perusahaan 
Diharapkan hasil penelitian ini dapat bermanfaat dan 
dapat digunakan sebagai masukan bagi perusahaan sebagai 
dasar pengambilan keputusan terkait penerapan bauran promosi 
atau promotional mix. 
3. Bagi Pemerintah 
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Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan 
manfaat sebagai masukan dalam rangka peningkatan kinerja 
dan pelayanan kepada pihak swasta. Misalnya evaluasi 
kebijakan pemerintah yang berkaitan dengan penyediaan 
informasi tentang komoditas ekspor beserta kebijakan-
kebijakannya dengan cara membuka situs-situs yang 
menghubungkan penjual dengan pembeli atau eksportir dengan 
calon importir, memberikan kemudahan pada pelaksanaan 
ekspor serta hal-hal yang berkaitan dengan kegiatan pemasaran 
khususnya kegiatan promosi. 
4. Bagi Mahasiswa dan Peneliti lainnya 
Hasil penelitian diharapkan menjadi referensi dan 
informasi bagi mahasiswa jurusan Manajemen Pemasaran yang 
mengerjakan tugas ataupun menyusun Tugas Akhir dengan 
pokok permasalahan yang sama. 
 
E. Metode Penelitian 
1. Ruang Lingkup Penelitian 
Penelitian ini akan dilakukan di CV. NOVA FURNITURE 
Jl. Raya Solo Semarang KM 26 Mojosongo, Boyolali 57322 
divisi Garden. Beroperasi pada pemasaran dan produksi produk 
mebel atau furniture berupa kursi dan meja yang di gunakan di 
luar ruang (outdoor furniture). 
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2. Desain Penelitian 
Dalam pembahasan penelitian pada CV. NOVA 
FURNITURE dilakukan dengan menerapkan desain penelitian 
studi kasus yang mengacu pada sumber data perusahaan dan 
literature lainnya yang relevan. Desain kasus dijadikan sebuah 
topik untuk menentukan permasalahan yang akan dibahas, 
kemudian menganalisis permasalahan dengan lingkup yang 
terbatas. 
3. Obyek Penelitian 
Obyek penelitian yang akan diambil adalah dengan 
membahas satu obyek tertentu yaitu kegiatan pemasaran pada 
CV. NOVA FURNITURE. Masalah yang diteliti khususnya pada 
kegiatan bauran promosi yang diterapkan perusahaan yang 
ditujukan untuk memperkenalkan produknya dalam rangka 
mengait sebanyak-banyaknya konsumen. 
4. Jenis dan Metode Pengumpulam Data 
a. Jenis Data 
1) Data Primer 
Data ini diperoleh langsung dari okyek penelitian 
dengan staff/karyawan dan manajer maketing CV. NOVA 
FURNITURE di Boyolali, Divisi garden. 
2) Data Sekunder 
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Data ini diperolah melalui studi pustaka yang 
berupa keterangan atau fakta dengan cara mempelajari 
buku-buku referensi yang relevan, dan sebagainya sesuai 
dengan masalah yang diteliti. 
b. Metode Pengumpulan Data 
1) Wawancara 
Data yang diambil langsung dengan cara tanya 
jawab dengan pimpinan, staff dan karyawan CV. NOVA 
FURNITURE yang ada pada bidang yang akan diteliti. 
2) Observasi 
Dengan pengamatan dan pencatatan langsung 
kegiatan yang dilakukan CV. NOVA FURNITURE yang 
berkaitan dengan masalah yang  diteliti. Sumber Data 
Sekunder terdiri dari karya ilmiah dan hasil penelitian 
terdahulu yang berupa data-data perusahaan yang 
diperolah dari CV. NOVA FURNITURE yaitu sejarah, profil 
perusahaan, struktur perusahaan dan program pemasaran 
perusahaan. 
5. Metode Pembahasan 
Analisa Deskriptif yaitu teknik pembahasan untuk 
membuat gambaran deskripsi secara sistematis, faktual dan 
akurat mengenai suatu objek yang akan diteliti. (Suyono dan 
Hardian, 2005:15) dalam pembahasan penelitian pada CV. 
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NOVA FURNITURE dilakukan dengan studi kasus yang 
mengacu pada sumber data perusahaan dan literature lainnya 
yang relevan. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
A. Pemasaran dan Pemasaran internasional 
1. Pengertian Pemasaran 
Pemasaran merupakan area fungsional pertama kegiatan 
kegiatan pokok yang dilakukan oleh pengusaha dalam 
mempertahankan kelangsungan hidup usahanya, untuk 
berkembang dan memperoleh laba. Pemasaran berusaha 
mendefinisikan kebutuhan dan keinginan konsumen pasar 
sasarannya serta bagaimana memuaskan mereka secara efektif 
dan efisien dari pesaing. 
Pengertian para ahli dikemukakan berbeda-beda dalam 
penekanannya, tetapi semua sebenarnya mempunyai 
pengertian yang sama satu dengan yang lain. 
Berikut ini definisi pemasaran oleh para ahli : 
a. Menurut Philip Kotler (1997 : 8) pemasaran adalah proses 
sosial dan manajerial dan kelompok untuk mendapatkan 
apa yang dibutuhkan dan ingin selalu menciptakan, 
menawarkan  dan mempertukarkan produk yang bernilai 
dengan produk lain. 
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b. Gitosudarmo (1997 : 1) mengatakan pemasaran adalah 
suatu kegiatan yang mengusahakan agar produk yang 
dipasarkannya itu dapat diterima dan disenangi oleh pasar. 
c. Pemasaran merupakan suatu perencanaan dan 
menjalankan konsep, harga promosi dan distribusi sejumlah 
ide, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang 
mampu memuaskan tujuan individu dan organisasi (Lamb, 
Hair, Mc Daniel, 2001:6). 
d. Definisi pemasaran yang dikemukakan oleh William J. Staton 
sebagai berikut : Pemasaran adalah sistem keseluruhan 
dari keinginan usaha yang di tunjukkan untuk 
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan 
kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli 
potensial (Basu Swastha, 1996 : 10). 
e. Manajemen pemasaran adalah analisis perencanaan, 
implementasi, dan pengendalian program yang dirancang 
untuk menciptakan, membangun dan memelihara 
pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli sasaran 
untuk mencapai tujuan organisasi (Kotler dan Amstrong, 
2001 : 38). 
Definisi diatas mengandung arti bahwa sasaran dari 
semua aktivitas pemasaran adalah memfasilitasi pertukaran 
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yang saling memuaskan diantara pihak-pihak yang terlibat. 
Aktivitas pemasaran yang dimaksud meliputi penyusunan 
konsep, penentuan harga, kegiatan promosi dan distribusi 
sejumlah ide. 
2. Konsep pemasaran 
Kegiatan pemasaran bagi perusahaan merupakan faktor 
penting untuk mencapai sukses bagi usahanya, untuk itu 
perusahaan harus mengetahui apa sebenarnya yang menjadi 
konsep keberhasilannya. Sesuai dengan falsafah pemasaran 
modern yang dianut saat ini, konsep pemasaran bertujuan 
memberikan kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan 
konsumen. 
Konsep pemasaran merupakan alasan keberadaan sosial 
dan ekonomi bagi suatu organisasi adalah memuaskan 
kebutuhan konsumen dan keinginan tersebut sesuai dengan 
sasaran perusahaan. (Lamb, Hair, MC Daniel, 2001 : 8). 
Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang 
akan menyatakan bahwa pemuas kebutuhan konsumen 
merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi hidup peruasahaan 
(Swastha dan Irawan, 1996 : 17). 
Tiga faktor  penting yang dipakai sebagai dasar dalam 
konsep pemasaran: 
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a. Orientasi Konsumen 
Fokus pada kemauan konsumen dan keinginan konsumen 
sehingga organisasi dapat membedakan produknya dari 
produk yang ditawarkan oleh pesaing. 
b. Koordinasi dan Integrasi dalam perusahaan 
Mengintegrasikan seluruh aktivitas organisasi, termasuk 
didalamnya produksi untuk memuaskan kebutuhan ini. 
c. Mendapatkan laba melalui pemuasan konsumen 
Pencapaian tujuan jangka panjang bagi perusahaan dengan 
memuaskan konsumen secara hukum dan bertanggung 
jawab. 
Ada lima konsep dasar pelaksanaan kegiatan pemasaran 
suatu perusahaan menurut Kotler (1994 : 41) yaitu sebagai 
berikut : 
a. Konsep Produksi 
Konsumen akan menyukai produk yang tersedia dimana-
mana dengan harga yang murah sehingga para manajer 
akan memusatkan pada produksi dan berupaya untuk 
mencapai efisiensi produksi yang tinggi dan dapat 
menciptakan distribusi yang luas. 
b. Konsep produk 
Konsumen akan menerima produk yang memberikan segala 
yang terbaik dalam hal kualitas, penampilan dan ciri-ciri 
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produk. Oleh karena itu, perusahaan harus memusatkan 
usahanya untuk terus menyempurnakan produknya. 
c. Konsep penjualan 
Konsumen tidak akan membeli produk perusahaan dalam 
jumlah cukup apabila perusahaan tidak melaksanakan usaha 
penjualan dan promosi yang penting. 
d. Konsep Pemasaran 
Kunci untuk meraih tujuan perusahaan adalah menentukan 
kebutuhan dan keinginan pasar sasaran serta memberi 
kepuasan secara lengkap efisien daripada yang diberikan 
oleh pesaing. Konsep pemasaran merupakan orientasi 
kebutuhan dan keinginan yang didukung oleh usaha 
pemasaran terpadu yang diarahkan untuk menghasilkan 
kepuasan konsumen sebagai kunci untuk meraih tujuan 
perusahaan. 
e. Konsep Pemasaran Kemasyarakatan 
Tugas perusahaan adalah menentukan kebutuhan dan 
kepentingan pasar sasaran dan memberikan kepuasan 
secara efektif dan efisien dibandingkan para pesaing dengan 
cara mempertahankan atau meningkatakan kesejahteraan 
konsumen dan masyarakat. Konsep ini mengajak pemasar 
mempertimbangkan tiga hal dalam menetapkan kebijakan 
pemasaran mereka. Pada mulanya, perusahan 
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mendasarkan keputusan-keputusan pemasarannya pada 
keuntungan perusahaan yang akan didapat. Kemudian, 
perusahaan mulai mengenal pentingnya memenuhi 
keinginan konsumen. Sekarang perusahaan baru 
memikirkan kepentingan masyarakat dalam mengambil 
keputusan. Konsep pemasaran kemasyarakatan 
menghendaki agar menyeimbangkan ketiga pertimbangan 
tersebut. Sejumlah perusahaan telah melaksanakan 
penjualan dalam jumlah besar dan memperoleh keuntungan 
karena memakai dan mempraktekan konsep pemasaran 
kemasyarakatan. 
Suatu perusahaan baik jasa maupun barang pasti 
membutuhkan suatu sarana pemasaran untuk menghubungkan 
antara produksi dan konsumsi. Pengolahan pemasaran 
merupakan seni dan ilmu menentukan pasar target serta 
mendapatkan, memelihara dan menumbuhkan pelanggan 
melalui penciptaan, komunikasi serta penyediaan nilai-nilai 
pelanggan yang unggul. 
3. Pemasaran Internasional 
Pengertian pemasaran internasional adalah pelaksanaan 
aktivitas-aktivitas bisnis yang mengarahkan barang dan jasa 
kepada konsumen atau pemakai pada lebih dari suatu negara 
demi suatu keuntungan (Henry Simamora, 2000 : 4). 
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Pengertian pemasaran Ekspor adalah penjualan sesuatu 
komoditi ke negara lain dengan kondisi yang telah disesuaikan 
dengan keinginan dan selera pembeli di pasar sasaran ekspor 
(Amir M.S.,  2000 : 15). Komoditi yang biasa diekspor pada 
umumnya adalah komoditi yang memerlukan penyesuaian atau 
adaptasi dengan keadaan iklim, postur, tradisi, agama, serta 
selera dari calon pembeli. Jadi yang dimaksud “Pemasaran 
ekspor” adalah pemasaran yang berorientasi pada selera 
pelanggan dan kondisi lingkungan. (Amir M.S., 2000 : 16). 
 
B. Bauran Pemasaran 
Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan salah satu 
konsep manajemen pemasaran modern. Menetapkan bauran 
pemasaran sebagai strategi dalam pemasaran sangat berpengaruh 
dalam keberhasilan perusahaan menghadapi persaingan. 
Marketing mix adalah kombinasi dari keempat variabel atau 
kegiatan yang merupakan inti pemasaran perusahaan yaitu : 
produk, struktur harga, kegiatan promosi dan sistem distribusi 
(Basu Swastha, 1996 : 42). 
Empat elemen produk dalam marketing mix yaitu : 
1. Produk (Product) 
Secara sempit barang dapat diartikan sebagai kumpulan 
atau atribut dan sifat kimia yang secara fisik dapat diraba dalam 
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bentuk yang nyata. Definisi yang sesuai dengan bidang 
pemasaran, produk adalah suatu sifat yang kompleks baik 
dapat diraba maupun tidak dapat diraba, termasuk bungkus, 
warna, harga, prestise perusahaan dan pengecer, pelayanan 
perusahaan dan pengecer, yang diterima oleh pembeli untuk 
memuaskan keinginan atau kebutuhannya (Basu Swasta dan 
Irawan, 1996 : 94).  
Dalam usaha memuaskan keinginan dan kebutuhan 
konsumen, maka harus ada produk yang diunggulkan baik itu 
berupa barang atau jasa, karena adanya produk atau jasa  
konsumen akan mengetahui apa yang ditawarkan oleh 
produsen. 
2. Harga (Price) 
Penetapan harga yang tepat suatu produk akan dapt 
menarik perhatian dan mendorong konsumen untuk membeli 
produk tersebut (ditambah beberapa barang kalau mungkin) 
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari 
barang beserta pelayanannya (Basu Swastha, 1996 : 147). 
Salah satu faktor yang memiliki kepastian relatif tinggi 
yang berpengaruh dalam penentuan harga jual adalah biaya. 
Berikut adalah metode penentuan harga jual yang didasarkan 
pada biaya : 
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a. Cost Plus Pricing 
Produsen menetapkan harga jual untuk satu unit barang 
yang besarnya sama dengan jumlah biaya perunit ditambah 
dengan suatu jumlah untuk menutup laba yang diinginkan 
(disebut margin) pada unit tersebut. 
b. Mark up Pricing 
Menentukan harga jual dengan cara menembahkan 
sejumlah mark up pada harga  beli persatuan. Mark  up  
merupakan jumlah rupiah atau persentase tertentu yang 
ditambahkan pada biaya dari suatu produk untuk 
menghasilkan harga jual. 
c. Target Profit Pricing 
Perusahaan berusaha menetapkan harga jual yang akan 
menghasilkan laba seperti yang telah ditetapkan 
sebelumnya. Penetapan harga sangat komplek dan sulit, 
maka perusahaan harus dapat menjamin kelangsungan 
hidupnya dimasa yang akan datang dan perlu juga 
mempertimbangkan harga yang ditetapkan mampu bersaing 
dengan perusahaan sejenis. Selain itu dalam menetapkan 
harga, perusahaan harus menentukan harga sama, dibawah 
atau diatas pesaing. Dengan demikian penetapan harga 
sangat penting guna mencapai volume penjualan yang 
menguntungkan. 
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3. Distribusi (Place) 
Unsur ketiga dari marketing mix yaitu distribusi atau 
place. Distribusi atau place disini dapat diartikan penyampaian 
hasil produksi dari produsen ke konsumen. Dalam rangka 
memperlancar arus barang dan jasa dari produsen ke 
konsumen, maka salah satu  faktor yang penting adalah 
memilih secara tepat saluran distribusi yang akan digunakan. 
Place dalam jasa merupakan gabungan antara lokasi dan 
keputusan atas saluran distribusi. Saluran distribusi untuk suatu 
barang adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk 
menyalurkan barang tersebut dari produsen ke konsumen atau 
pemakai industri ( Basu Swata, 1996 : 190). 
Saluran adalah suatu struktur unit organisasi dalam 
perusahaan dan luar perusahaan yang terdiri dari agen, dealer, 
pedagang besar, dan pengecer melalui mana suatu komoditi, 
produk atau jasa dipasarkan (the American Marketing 
Assosiation dalam Basu Swastha dan Irawan, 1990 : 98). 
Faktor-faktor yang mempengaruhi pemilihan saluran 
distribusi adalah sebagai berikut: 
a. Pertimbangan pasar 
b. Pertimbangan barang 
c. Pertimbangan perusahaan 
d. Pertimbangan perantara 
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Dalam menyalurkan produk dan memasarkan produk 
terdapat 2 macam saluran distribusi yang digunakan yaitu : 
a. Distribusi langsung 
Dalam distribusi langsung, penyampaian barang langsung 
dilakukan oleh pihak produsen kepada konsumen tanpa 
melalui perantara. 
b. Distribusi tidak langsung 
Distribusi tidak langsung adalah proses penyampaian 
barang produksi dari produsen kepada konsumen melalui 
perantara atau beberapa perantara. 
Distribusi berfungsi untuk mempermudah proses 
pertukaran dan mempertemukan pembeli dan penjual. Arti 
penting saluran distribusi adalah mempunyai pengaruh 
terhadap kemampuan parusahaan untuk mengembangkan 
pasar baru atau memperluas pasar yang telah ada. 
4. Promosi (Promotion) 
a. Pengertian Promosi 
Setiap perusahaan berupaya memenangi persaingan 
di bidang usahanya. Alat yang digunakan untuk 
memperlancar penjualan suatu produk adalah melalui 
promosi. Promosi ini merupakan salah satu variabel dalam 
marketing mix yang sangat penting dilaksanakan oleh 
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perusahaan dalam pemasaran produk atau jasa. Adapun 
istilah promosi dapat didefininsikan sebagai berikut : 
1) Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah 
yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau 
organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran 
dalam pemasaran (Basu Swastha, 1996 : 237). 
2) Promosi adalah pengkomunikasian informasi antara 
penjual dan pembeli potensial atau pihak-pihak lainnya 
dalam saluran distribusi guna mempengaruhi sikap dan 
perilakunya (Simamora, 2000 : 754). 
3) Promosi adalah semua kegiatan yang dimaksudkan untuk 
menyampaikan atau mengkomunikasikan suatu produk 
kepada pasar sasaran, untuk memberi informasi tentang 
keistimewaan, kegunaan dan yang paling penting adalah 
tentang keberadaannya untuk mengubah sikap ataupun 
untuk mendorong orang untuk bertindak atau dalam hal ini 
membeli (Tjiptono, 1995 : 200). Sedangkan strategi 
promosi adalah salah satu rencana untuk penggunaan 
yang optimal atas sejumlah elemen-elemen promosi. 
Strategi promosi merupakan sesuatu yang tepat dan 
diyakini dapat sesuai dengan kebutuhan target pasar dan 
memenuhi tujuan organisasi secara keseluruhan. 
Kegunaan strategi promosi yaitu untuk membantu 
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perusahaan dalam menentukan jenis promosai yang akan 
digunakan dalam memperkenalkan produknya secara 
efektif dan efisien untuk mencapai tujuan program 
penjualan perusahaan. 
b. Tujuan Promosi 
Tujuan utama dari promosi adalah menginformasikan, 
mempengaruhi dan membujuk, serta mengingatkan 
pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran 
pemasarannya. Tujuan utama dari promosi antara lain :  
1) Menginformasikan 
a) Menginformasikan pasar mengenai produk baru 
b) Memperkenalkan cara pemakaian 
c) Menyampaikan perubahan harga kepada pasar 
d) Menjelaskan cara kerja produk 
e) Meluruskan kesan yang salah 
f) Mengurangi ketakutan dan kekawatiran pembeli 
g) Membangun citra perusahaan 
2) Membujuk pelanggan sasaran 
Dalam usaha membujuk pelanggan, pihak produsen dapat 
mengambil manfaat, antara lain : 
a) membentuk pemilihan merek 
b) mengalihkan pilihan ke merek lain 
c) mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk 
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3) Mengingatkan 
Tujuan dari promosi yang satu ini akan mengungatkan 
pembeli bahwa produk yang bersangkutan dibutuhkan 
dalam waktu dekat, menjaga ingatan pertama pembeli 
jatuh pada produk perusahaan, dan menjaga agar ingatan 
pertama konsumen jatuh pada produk perusahaan. 
Selain itu promosi juga digunakan sebagai alat untuk : 
1) Memperkenalkan produk 
2) Memberitahukan kelebihan-kelebihan produk 
3) Memperluas pangsa pasar 
4) Menjalin hubungan jangka panjang 
c. Bauran promosi/Promotion mix 
Promotional mix adalah kombinasi strategi yang paling 
baik dari variabel-variabel periklanan, personal selling, dan 
alat promosi yang lain, yang semuanya direncanakan untuk 
mencapai tujuan program penjualan (William J.Stanthon 
dalam Basu Swastha, 2000:238). 
Faktor-faktor yang mempengaruhi promotional mix yaitu : 
1) Dana promosi yang akan digunakan. 
Perusahaan yang memiliki dana yang besar akan 
mengadakan kegiatan promosi yang lebih efektif 
daripada perusahaan yang memiliki dana yang terbatas. 
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Kegiatan yang paling menyerap dana paling besar 
adalah personal selling. Oleh karena itu, perusahaan 
yang kurang kuat finansialnya akan lebih baik 
mengadakan periklanan melalui surat kabar atau media 
lainnya daripada menggunakan personal selling. 
2) Sifat pasar  
Sifat pasar yaitu seberapa jauh calon konsumen tertarik 
akan promotional mix yang ditempuh perusahaan. 
Beberapa macam sifat pasar yang mempengaruhi 
penentuan strategi promosi adalah : 
a) Luas geografis pasar 
Luas pasar yang dituju perusahaan dapat 
membedakan pemilihan promosi yang digunakan. 
Perusahaan yang mempunyai pasar nasional dan 
internasional akan ada perbedaan dalam penetapan 
promosinya.  
b) Konsentrasi pasar 
Konsentrasi pasar mempengaruhi strategi promosi 
yang dilakukan oleh perusahaan terhadap jumlah 
calon pembeli, jumlah calon pembeli potensial yang 
macamnya berbeda-beda. Perusahaan yang 
memusatkan penjualan pada suatu kelompok 
pembeli saja maka penggunaan alat promosinya 
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akan berbeda dengan perusahaan yang menjual 
pada semua kelompok pembeli. 
c) Macam pembeli 
Macam pembeli mempengaruhi promosi karena 
perbedaan pada karakteristik, budaya, kondisi 
lainnya. Maka, promosi yang dilakukanpun akan 
menjadi berbeda. 
3) Jenis produk yang dihasilkan dan dipasarkan. 
Produk mempengaruhi jenis promosi yang digunakan. 
Ada beberapa jenis produk, maka dari beberapa jenis 
produk itu akan mempengaruhi kecocokan dalam 
penerapan promosi yang digunakan. 
4) Tahap-tahap dalam siklus kehidupan produk. 
Ketepatan penerapan variabel bauran promosi bervariasi 
tergantung dengan siklus kehidupan produk. 
a) Tahap perkenalan 
Pada tahap perkenalan, periklanan dan publisitas 
sangat efektif untuk menciptakan kesadaran. 
Sedangkan promosi penjualan sangat berguna untuk 
mempromosikan percobaan awal personal selling 
relative mahal, namun harus digunakan karena juga 
berpengaruh dalam memasuki daerah pemasaran 
baru. 
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b) Tahap pertumbuhan 
Pada tahap pertumbuhan, periklanan dan publisitas 
terus digunakan sedangkan promosi penjualan 
dikurangi karena perlu pengurangan intensif. 
c) Tahap kedewasaan 
Pada tahap kedewasan, promosi penjualan 
diperlukan lagi dengan periklanan. Pembeli telah 
mengenal produk tersebut dan ikaln digunakan 
sebagai pengingat. 
d) Tahap penurunan 
Pada tahap penurunan, periklanan dipertahankan 
dengan publisitas dibatasi, dan personal selling 
hanya memberikan perhatian minimal sedangkan 
promosi penjualan dapat terus diperkuat. 
d. variable bauran promosi  
Pada intinya variabel promosi yaitu sebagai berikut: 
1) Periklanan (Advertising) 
Adapun definisi periklanan yang dikemukakan para ahli 
sebagai berikut : 
a) Periklanan adalah komunikasi non-individu, dengan 
sejumlah biaya, melalui berbagai media yang 
dilakukan oleh perusahaan, lembaga non-laba, serta 
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individu-individu (Basu Swastha, 1996 : 245). 
b) Periklanan adalah seluruh proses yang meliputi 
penyiapan, pelaksanaan, dan pengawasan iklan. Iklan 
adalah bentuk komunikasi tidak langsung yang 
didasari pada informasi tentang keunggulan dan 
keuntungan suatu produk, yang disusun sedemikian 
rupa sehingga menimbulkan rasa menyenangkan 
yang akan mengubah pikiran seseorang untuk 
melakukan pembelian (Tjiptono, 1999 : 226) 
Sifat-sifat iklan antara lain : 
a) Publik presentation, yaitu iklan memungkinkan setiap 
orang menerima pesanan yang sama tentang produk 
yang diiklankan. 
b) Pervasiveness, yaitu pesan iklan yang sama dapat di 
ulang-ulang guna memantapkan penerimaan 
informasi. 
c) Amplified expressiveness, yaitu iklan dapat 
mendramatisir perusahaan dan produknya melalui 
gambar dan suara untuk menggugah dan 
mempengaruhi perasaan khalayak. 
d) Impersonality, yaitu iklan tidak bersifat memaksa 
untuk memperhatiakan dan menanggapi. 
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Periklanan yang dilakukan perusahaan memiliki fungsi-
fungsi. Ada beberapa fungsi periklanan yaitu : 
a) Memberi informasi 
b) Membujuk atau  mempengaruhi 
c) Menciptakan kesan 
d) Memuaskan keinginan 
e) Sebagai alat komunikasi 
Beberapa faktor yang mempengaruhi kegiatan 
periklanan dalam sebuah perusahaan antara lain jenis 
produk, sifat pasarnya dan keadaan persaingan. Dengan 
adanya berbagai faktor tersebut dimana setiap 
perusahaan mempunyai perbedaan, kegiatan periklanan 
juga berbeda. 
Dalam melakukakan promosi akan ditemukan 
kendala. Kendala periklanan internasional yaitu : 
a) Perbedaan bahasa 
Perbedaan bahasa dalam pasar internasioanal bisa 
menimbulkan permasalahan, terutama bila makna 
atau artinya jauh berbeda dengan yang dimaksud 
dalam bahasa aslinya. Pemasaran internasional 
memang tidak harus menguasai semua bahasa, tetapi 
harus berkomunikasi dalam bahasa-bahasa negara 
tujuan pemasarannya. Dalam beberapa kasus, ada 
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produk dan periklanan suatu perusahaan yang bersifat 
universal, tetapi bahasanya tidak universal. 
b) Peranan periklanan dalam masyarakat 
Peranan periklanan disetiap negara berbeda-beda. 
Beberapa faktor yang mempengaruhi meliputi tingkat 
perkembangan ekonomi, regulasi di bidang periklanan 
dan medianya, dan faktor-faktor budaya. 
c) Ketersediaan media 
Media yang tersedia disuatu negara sangat 
tergantung pada regulasi dan infrastruktur komunikasi. 
d) Kendali pemerintah 
Regulasi pemerintah mengenai periklanan sangat 
berpengaruh terhadap komunikasi pemasran yang 
dapat dilakukan pemasran internasional. Regulasi 
pemerintah dapat mencakup penggunaan media, 
pesan yang disampaikan, anggaran periklanan, dan 
kepemilikan agen periklanan. 
e) Persaingan 
Intensitas persaingan yang dihadapi setiap pemasar 
internasional berbeda-beda. Strategi periklanan yang 
sukses diterapkan disuatu pasar belum tentu dapat 
sukses pula dilaksanakan di pasar yang berbeda 
situasinya. Lagipula, strategi periklanan disetiap pasar 
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nasional dapat memancing reaksi pesaing lokal yang 
berbeda. 
f) Ketersediaan agen 
Jumlah dan kualitas biro periklanan yang ada di suatu 
negara berkaitan erat dengan pembangunan dan 
tingkat ekonomi negara yag bersangkutan. 
Pemilihan media periklanan  yang dapat dimanfaatkan 
antara lain: 
a) Media cetak misalnya, koran, majalah, iklan pos, 
katalog, buletin, leaflet, sirkuler dan tiket. 
b) Media penyiaran antara lain : televisi, radio. 
c) Media elektronik misalnya, film, komputer, telepon, 
faxsimile, teleks, video. 
d) Pajangan diluar ruang misalnya poster, pamflet, 
papan nama, papan reklame, spandu bendera. 
2) Personal Selling 
Personal selling adalah presentasi lisan dalam suatu 
percakapan dengan satu calon pembeli atau lebih yang 
ditujukan untuk menciptakan penjualan. (Basu Swastha 
dan Irawan, 1990 : 159) sedangkan Personal  selling 
adalah interaksi antar individu, saling bertemu maka 
yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, 
menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran 
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yang saling menguntungkan dengan pihak lain.  (William  
Nickels dalam Basu Swastha, 1996 : 260). 
Strategi yang dugunakan dalam penjualan pribadi 
dengan : 
a) Membina hubungan dengan pembeli secara interaktif 
b) Melihat karakter pembeli yang dituju 
c) Mengetahui kebutuhan dari pembeli 
d) Mengadakan penyesuaian dengan pembeli 
Personal selling dapat digunakan untuk beberapa 
macam tujuan, seperti misalnya untuk menimbulkan 
minat pada calon pembeli, menimbulkan preferensi 
terhadap barang tertentu, mengadakan transaksi jual-
beli, dan sebagainya. Personal selling juga 
memungkinkan penjual untuk mengadakan hubungan 
langsung dengan calon pembeli, sehingga dapat 
mengamati dari dekat karakteristik dan kebutuhan calon 
pembeli. Selain itu personal selling  juga dapat membina 
berbagai macam hubungan antara penjual dan pembeli, 
mulai dari  hubungan perdagangan hingga hubungan 
persahabatan yang erat. Selanjutnya personal selling 
juga memungkinkan penjual untuk mendapat tanggapan 
dari calon pembeli. 
Bentuk-bentuk personal selling yaitu: 
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a) Mengantarkan barang ketempat pembeli. 
b) Melayani di tempat penjualan. 
c) Mengunjungi calon pembeli untuk menawarkan 
barang dan menerima pesan. 
d) Memberi petunjuk teknis pada pelanggan. 
e) Mengunjungi calon pembeli untuk menawarkan 
produk. 
3) Publisitas dan Hubungan Masyarakat (public relation) 
a) Publisitas 
Publisitas adalah pendorongan permintaan 
secara non-pribadi untuk suatu produk, jasa atau ide 
dengan menggunakan berita komersial didalam 
media masa dan  sponsor  tidak dibebani sejumlah 
bayaran secara langsung (Basu Swastha dan 
Irawan, 1996 : 273). 
Publisitas merupakan sejumlah informasi 
tentang seseorang, barang, organisasi yang 
disebarluaskan ke masyarakat melalui media tanpa 
dipungut biaya atau tanpa pengawasan dari sponsor 
(Basu Swastha, 2000 : 84). 
Publisitas adalah suatu usaha yang dilakukan 
untuk mempromosikan perusahaan, produk atau 
idenya kepada konsumen, dimana perusahaan tidak 
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mengeluarkan biaya sebagai imbalannya (Basu, 
Swastha 1991 : 85). 
Perusahaan dan produknya dapat menjadi 
perhatian umum, apabila diberitakan dalam media 
massa. Publisitas dapat memberikan tiga macam 
manfaat kepada penjual antara lain : 
(1) Karena pemberitaan dalam media massa oleh 
kebanyakan pembaca dipandang otentik dan 
obyektif, maka mereka cenderung untuk lebih 
mempercayai berita dari pada iklan. 
(2) Publisitas dapat mencapai banyak pembeli 
potensial yang selalu berusaha menghindari 
salesman dan pengiklan. 
(3) Publisitas seperti halnya pengiklan dapat 
mendramatisir perusahaan atau produk. 
Adapun keuntungan dari publisitas, antara lain : 
(1) Publisitas dapat menjangkau orang-orang yang 
tidak mau membaca sebuah iklan. 
(2) Publisitas lebih dapat dipercaya. 
(3) Publisitas jauh lebih murah karena dilakukan 
secara bebas, tanpa dipungut biaya. 
Sedangkan kerugian yang dapat ditimbulkan dari 
publisitas yaitu : 
50 
 
 
 
 
Publisitas tidak dapat menggantikan peranan 
dari alat promosi yang lain. Publisitas hanya bersifat 
mendukung salah satu elemen dalam program 
komunikasi pemasaran secara keseluruhan. 
b) Hubungan Masyarakat (public relation) 
Hubungan masyarakat merupakan komunikasi 
dan hubungan perusahaan dengan beragam jenis 
publiknya, yang meliputi para pelanggan, supplier, 
pemegang saham, pemerintah dan masyarakat 
umum. Alat yang digunakan dalam public relation 
adalah : 
(1) Seminar atau pelatihan ekspor impor 
(2) Talk show tentang masalah perdagangan dan 
pemasaran internasional 
(3) Kegiatan-kegiatan sosial dengan masyarakat 
lingkungan perusahaan, dan sebagainya. 
4) Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
Definisi Promosi Penjualan adalah sebagai berikut : 
Kegiatan pemasaran selain personal selling, 
periklanan, dan publisitas yang mendorong pembelian  
konsumen dan efektifitas pengecer. Kegiatan-kegiatan 
tersebut antara lain adalah peragaan, pertunjukan dan 
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pameran, demontrasi dan berbagai usaha penjualan 
yang bukan rutin (Basu Swastha dan Irawan,  1990:281). 
 
Keuntungan dari promosi penjualan adalah sebagai 
berikut : 
a) Komunikasi : promosi biasanya mengundang minat 
dan umumnya menyajikan informasi  agar konsumen 
terdorong melakukan pembelian. 
b) Insentif : mereka menawarkan konsesi, rangsangan 
atau kontribusi yang bagi konsumen bisa merupakan 
value tersendiri. 
c) Undangan : promosi  bersifat mengundang  agar 
seketika dapat terjadi transaksi. 
Promosi penjualan dapat dilakukan dengan berbagai 
cara diantaranya pameran. Pameran adalah bagian dari 
sarana promosi ekspor yang dianggap sangat efektif, 
karena dalam pameran, penjual dapat bertemu dengan 
calon pembeli dan memberikan informasi secara 
langsung tentang produk yang akan diminati oleh calon 
pembeli. 
Pameran merupakan wadah promosi yang 
terorganisir dan terkoordinir dengan baik. Pameran 
dagang yang diselenggarakan di negara-negara maju 
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umumnya bersifat khusus (specialized trade fairs) 
misalnya Internasional Furniture Fair di koln, Milan, High 
Point, Birmingham, Tokyo dan lain sebagainya. 
Sedangkan pameran dagang diselenggarakan di negara-
negara sedang berkembang sebagian besar bersifat 
umum (general trade fairs) misalnya Internasional Trade 
Fair  yang diselenggarakan di Dubai, Johanesberg, 
Rumania, Kroasia dan lain sebagainya. 
Kelebihan pameran dagang sebagai bagian dari 
promosi yaitu : 
a) Dapat mempertontonkan produknya secara wutuh, 
dapat dicoba, dan dirasakan. 
b) Melalui pameran dagang, strategi bauran promosi 
dapat dilaksanakan dengan intensif. 
c) Pameran dagang merupakan suatu kegiatan yang 
senang dikunjungi (unsur bisnis dan hiburan). 
d) Di pameran, pembeli dan penjual dapat bernegosiasi 
langsung, kedua belah pihak dapat saling mengukur 
kebutuhan dan karakter dari masing-masing pihak. 
e) Pameran dagang mempengaruhi tindak lanjut saat itu 
juga. 
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f) Dalam pameran info pasar terbuka dengan 
transparan, sehingga dengan mudah diketahui 
informasi mengenai trend yang terakhir dari produk. 
g) Di pameran dapat dipantau kekuatan dari tiap-tiap 
pesaing. 
Keunggulan dari pameran dagang adalah konsentrasi 
tinggi para pembeli pada satu lokasi pada jangka waktu 
yang singkat (Henry Simamora, 2000 : 832). Meskipun 
orang menghadiri pameran dagang juga menghabiskan 
waktu mereka melihat produk pesaing, wiraniaga, 
manajer-manajer produk, dan pegawai-pegawai 
perusahaan lainnya memiliki peluang unik untuk menarik 
perhatian calon pelanggan. Hal ini dapat membantu 
untuk menilai seberapa jauh dalam melakukan strategi 
pemasaran, karena tidak satu bagian yang dilakukan 
oleh promosi-promosi yang lainnya. Pameran yang 
dilakukan bukan merupakan suatu pengganti dari 
promosi yang lain, karena dalam pameran memiliki 
kesiapan yang tidak dapat disaingi oleh aktivitas 
pemasaran lainnya. 
5) Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 
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Pemasaran langsung merupakan elemen terakhir 
dalam bauran promosi. Terdapat 6 area dari direct 
marketing : 
a) Direct mail (pos langsung), merupakan jenis 
pemasaran langsung yang dijalankan melalui kegiatan 
surat menyurat. 
 
b) Mail order (pesanan langsung), yaitu pemasaran 
langsung dengan cara memasarkan produknya 
berdasarkan pesanan yang diterima langsung oleh 
perusahaan. 
c) Direct response (respon langsung), adalah pemasaran 
yang didasarkan pada respon perusahaan secara 
langsung atas kegiatan pemasarannya. 
d) Direct selling (penjualan langsung), dilakukan dengan 
memasarkan dan menjual produknya langsung 
kekonsumen. 
e) Telemarketing, sistem pemasaran yang 
menitikberatkan pada media komunikasi seperti 
telepon sebagai sarana pemasarannya. 
f)  Digital marketing (pemasaran digital), yaitu 
pemasaran melaui media digital seperti penjualan 
online pada internet. 
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BAB III 
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah Berdirinya CV. Nova Furniture 
Nova Furniture adalah sebuah perusahaan yang bergerak 
dalam bidang ekspor mebel. Perusahaan ini berdiri pada tahun 
1997 oleh Dahlia Nova bersama temannya yang bernama Boo 
Lauritzen Jenssen dengan kedudukan Dahlia Nova sebagai 
Komisaris Utama dan Boo Lauritzen Jenssen sebagai direktur. 
Perusahaan ini berbadan hukum CV. atau Comanditaire 
Venootschap. Pada mulanya CV. Nova Furniture bertempat di 
Walingin Rejo, Solo Baru. Pada waktu itu perusahaan yang 
bergerak dalam bidang ekspor ini masih dikerjakan secara 
manual. Belum adanya alat bantu yang memanfaatkan tenaga 
listrik walaupun ada tidak banyak. Pemindahan atau rotasi tiap 
bidang produksinya masih belum ada alat bantu tarik berupa 
trolly. Begitu pula saat kegiatan loading dari gudang sampai 
pengepakan ke container. 
Usaha ini berkembang, mulai tahun 1998 perusahaan 
berpindah ke jalan Ahmad Yani di Jajar. Selama berada di Jajar 
CV. Nova Furniture menemukan beberapa masalah. Masalah itu 
diantaranya masalah administrasi, pengembangan, pengolahan 
dan penanganan produk, bahan-bahan yang dipakai. Oleh 
karena itu manejemen memutuskan untuk menggolongkan ke 
dalam beberapa divisi. 
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Divisi itu sebagai berikut: 
a. Outdoor atau Garden (produknya berupa produk mebel luar 
ruangan) 
b. Indoor (produk-produk mebel dalam ruangan) 
c.  Flooring (produk-produk alas, seperti keramik yang berupa 
tatanan batu) 
d. Accent ( produk-produk accessory dan handicraft seperti 
kerajinan keramin, tanah liat, kayu danlain-lain) 
e. Online (divisi ini hanya khusus menjual keseluruhan produk 
furniture nova, tanpa ikut dalam proses produksi) 
f.  Rotan (produk yang terbuat dari rotan) telah di tiadakan 
karena dapat masuk ke divisi outdoor maupun indoor. 
CV. Nova Furniture mengontrak lokasi produksi di Ds. Dagen, 
Jaten, Palur, Karanganyar – Jawa tengah. Tepatnya di Jl. Raya 
Palur No.32 Karanganyar, Indonesia. Lokasi ini dikhususkan 
untuk produksi indoor furniture.  
Selang beberapa waktu CV. Nova Furniture meninggalkan 
lokasi usaha yang ada Jajar, Surakarta. Karena sudah dapat 
membeli lokasi di daerah Boyolali. Tepatnya pada tahun 2002 
pindah dengan alamat Jl. Raya Solo – Semarang KM 26, 
Mojosongo, Boyolali,  Jawa Tengah. Lokasi CV. Nova Furniture 
merupakan kawasan industri yang strategis dan merupakan jalur 
utama Solo-Semarang, disamping itu letaknya mudah dicari dan 
dijangkau. 
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Pada mulanya CV Nova Furniture hanya mampu 
mengekspor barang 3 sampai 6 kontainer dalam sebulan. Dalam 
perkembangannya, usaha ini mengalami perkembangan yang 
bisa dikatakan cepat. Hal ini disebabkan sebagai bentuk respon 
dari adanya permintaan yang banyak terhadap mebel buatan 
indonesia. CV. Nova Furniture mampu memperkenalkan 
produknya ke dunia internasional khususnya negara-negara 
eropa seperti Denmark, Belanda, Spanyol, Inggris, Perancis, 
New Zeland, dan sedikit negara dikawasan Amerika tak 
terkecuali kawasan Afrika. 
CV. Nova Furniture dalam menjalankan usahanya tidak 
mengolah dari bahan mentah, melainkan memproses lebih lanjut 
bahan dari beberapa supplier Jepara, Blora dan Salatiga. Pada 
awal tahun 2000 sampai sekarang CV. Nova Furniture telah 
membuktikan dengan banyak menarik perhatian para importir. 
Buktinya banyak importir yang datang secara langsung ke 
perusahaan untuk melakukan pembelian atau bernegosiasi 
secara langsung dengan pihak perusahaan. Para importir datang 
bukan hanya membeli produk yang ditawarkan tetapi mereka 
diperkenankan untuk melihat secara langsung proses produksi di 
perusahaan CV. Nova Furniture. Sekarang permintaan akan 
outdoor furniture semakin tinggi dan target ekspor ke luar negeri 
mencapai 300-an kontainer per tahun. 
2. Visi, Misi dan Tujuan Perusahaan 
CV. Nova Furniture mempunyai visi, misi sebagai berikut : 
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a. Membantu pemerintah dalam menunjang pembangunan 
khususnya mebel untuk kebutuhan masyarakat. 
b. Mambantu pemerintah dalam menciptakan lapangan kerja. 
c. Menciptakan kualitas dan kuantitas produksi agar dapat 
memenuhi selera dan permintaan konsumen. 
Selain beberapa visi dan misi di atas, CV. Nova Furniture 
juga mempunyai tujuan sosial, yakni ikut melakukan kegiatan 
amal pada lembaga sosial “Gunungan” yang berlokasi di Jalan 
Wiritamtomo No 8, Jayengan, Kartopuran, Surakarta. Lembaga 
ini berdiri untuk membantu mengembangkan dan 
memberdayakan anak yatim piatu dan anak terlantar, anak PSK, 
senior Citizens diabaikan dan keluarga miskin. “Gunungan” 
membantu para anggota  untuk membantu diri mereka sendiri 
dan menjadi pemikir bebas, dengan menawarkan pendidikan 
yang tidak biasa sehingga mereka dapat membuat pilihan 
mereka sendiri yang mengarah ke arah memuaskan dan 
kehidupan yang bermanfaat. 
3. Lokasi Perusahaan 
CV. Nova Furniture terletak di bagian barat kota Solo, 
Lokasi usaha CV. Nova Furniture ada 2, dimana kedua-duanya 
mempunyai letak strategis. Lokasinya tepat berada di kawasan 
industri dan berada di jalur utama. Kedua lokasi atau alamat 
tersebet tepatnya sebagai berikut : 
a. Jl. Raya Solo-Semarang KM 26  DS. Gentan Mojosong 
Boyolali 57322 Jawa Tengah Indonesia   
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Telp : +62 276 325 796 
Fax : +62 276 325 894 
Email  : novasolo@indo.net.id 
Web : www.novasolo.com  dan  www.novasolo.co.id  
Lokasi ini terdiri dari tanah untuk bangunan pabrik 
atau tempat produksi produk outdoor furniture, kantor divisi 
garden furniture, kantor divisi online, tempat parkir, dan 
mushola. 
b. Ds. Dagen Jaten Palur Jl. Raya Palur Sragen No. 32 
Kranganyar , Jawa Tengah  Indonesia  
Telp : +62 271 827589 
4. Struktur Organisasi dan Deskripsi Jabatan 
a. Struktur organisasi 
 Organisasi merupakan pengelompokan kegiatan ke 
dalam fungsi-fungsi tertentu yang dibebankan atau 
ditugaskan kepada seseorang/ bagian tertentu. Sedang arti 
struktur organisasi adalah gambaran secara sistematis 
tentang hubungan kerjasama dari orang-orang dalam rangka 
mencapai suatu tujuan. Dengan adanya organisasi, 
mekanisne lalu lintas kegiatan menjadi jelas, pekerjaan 
berjalan lancar, tujuan perusahaan dapat dicapai secara 
efisien dan pengawasan terhadap tenaga kerjapun lebih 
mudah dilakukan.  
Berikut gambar 3.1 adalah struktur organisasi pada 
CV. Nova Furniture Boyolali, yaitu : 
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Gambar 3.1 
Struktur Organisasi Outdoor furniture 
Pada CV Nova Furniture di Boyolali 
 
Sumber : CV. Nova Furniture 
b. Deskripsi Jabatan 
 Berdasarkan gambar 3.1 di atas dapat dijabarkan 
deskripsi jabatan dari masing-masing bagian sebagai 
berikut: 
1) Komisaris Utama 
Bertindak sebagai pemimpin perusahaan/pemilik 
perusahaan yang bertanggung jawab penuh atas 
perusahaan baik secara langsung maupun tidak 
langsung. Dalam menjalankan tugasnya dan 
wewenangnya, komisaris utama merpercayakan kepada 
wakilnya yang dipercaya untuk memimpin perusahaan.  
2) Direktur 
a) Merencanakan dan menentukan kebijakan dalam 
memimpin perusahaan 
b) Mengurus dan bertanggung jawab atas kekayaan 
perusahaan 
c) Memimpin dan mengkoordinasi kagiatan-kegiatan 
dalam perusahaan 
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d) Memberi otoritas terhadap dokumen-dokumen 
perusahaan 
e) Memberi persetujuan kredit order penjualan. 
3) Operational Manager 
Operational Manager berada di bawah kekuasaan 
direktur. Menjalankan perusahaan baik secara langsung 
maupun tidak langsung yang berkaitan dengan kegiatan 
perusahaan. 
 
4) Production 
Memproduksi barang yang sudah direncanakan PPIC 
(Production Planning and Inventory Control) dan 
memastikan barang yang diproduksi tersebut dengan 
hasil yang baik dan dapat meningkatkan hasil produksi 
sesuai dengan tujuan perusahaan yang telah ditentukan.  
5) Repair & Assembling 
Menjamin bahwa semua komponen barang telah 
diproduksi benar-benar sesuai dengan yang diharapkan. 
Hasil yang baik dan semua permasalahan bisa diatasi 
sebagaimana mestinya sehingga memenuhi standar 
kualitas yang ditentukan oleh CV. Nova Furniture.  
6) Hand Sanding 
Memiliki tugas dan wewenang dalam kegiatan produksi 
CV. Nova Furniture yang dilakukan oleh repair dan 
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assembling terlebih dahulu dan memastikan produk 
tersebut sesuai dengan kualitas produk barang.   
7) Loading 
Mempunyai tugas untuk memastikan bahwa target 
pengepakkan ke kontainer barang dapat dicapai baik 
secara kualitas maupun kuantitas barang yang dipoduksi. 
 
 
8) Packing 
Menjamin bahwa semua barang atau produk yang akan 
dilakukan pengepakan benar-benar sesuai dengan 
standar yang telah ditentukan dan memastikan pemuatan 
produk atau barang pada kontainer sesuai dengan 
standar labelling.  
9) PPIC (Production Planning and Inventory Control) 
a) Merencanakan produk yang akan diproduksi  
b) Menyajikan laporan produksi dan inventory secara 
cermat dan tepat  
c) Mengendalikan arah administarsi perusahaan.  
10) Receiving 
a) Menyajikan laporan barang/produk yang masuk dan 
keluar dari perusahaan secara tepat  
b) Menghitung dan mencocokkan barang/produk yang 
masuk ke perusahaan dari supplier dengan 
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membandingkan antara jumlah yang tertulis dalam 
surat dengan fisik barang. 
11) Stock room 
Menyimpan stock barang/produk yang belum digunakan, 
agar barang/produk tersebut tetap sesuai dengan 
standart kualitas barang tersebut.  
 
12) Raw storage 
Menyelenggarakan sistem penataan dan pengendalian 
jumlah stock barang secara baik dan benar. 
13) Marketing 
a) Mencari calon importir untuk membeli produk yang 
ditawarkan melalui internet dan kegiatan promosi 
lainnya  
b) Menawarkan segala jenis produk yang dihasilkan  
c) Mengurusi cara pembayaran yang akan dilakukan 
oleh importir setelah importir menerima dan 
menyetujui barang/produk yang akan dibeli 
berdasarkan kesepakatan bersama. 
14) Merchandiser dan Purchasing 
Melakukan perubahan terhadap jumlah barang yang 
akan masuk dengan berpedoman pada harga bersaing, 
mutu yang sesuai dengan standart serta pengiriman 
tepat pada waktunya. 
15) Quality control 
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Memastikan barang produk yang akan dimasukkan ke 
perusahaan sesuai dengan standart kualitas dan 
memastikan barang yang sudah diproduksi tersebut 
sesuai dengan standart kualitas yang telah ditentukan.  
 
16) Raw material 
Menyediakan bahan baku produksi yang digunakan 
dalam memproduksi barang sesuai dengan aturan yang 
telah dipakai. 
17) Final inspection  
a) Memastikan bahwa barang yang tidak sesuai dengan 
standart kualitas yang dipersyaratkan dipisahkan dari 
proses produksi dan segera dikembalikan ke bagian 
repair dan assembling  
b) Membuat laporan harian, mingguan, bulanan terhadap 
kegiatan yang telah dilakukan dengan mengemukakan 
informasi tentang tingkat ketidak sesuaian barang 
beserta penyebab-penyebabnya. 
18) Office financial accounting  
a) Mengatur jadwal pengambilan uang di bank dan 
menyediakan uang dalam jumlah yang cukup untuk 
digunakan sebagai biaya operasional  
b) Memastikan bahwa penyelenggaraan sistem 
keuangan dan akuntansi berjalan dengan baik dan 
benar. 
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19) Personalia  
a) Mengatur jalannya proses kegiatan dalam perusahaan 
yang sesuai dengan aturan yang telah ditetapkan 
b) Menerima dan memberhentikan karyawan 
perusahaan atas persetujuan direktur 
c) Menyelenggarakan rapat-rapat penting dalam 
perusahaan demi peningkatan proses produksi 
perusahaan. 
Ada beberapa hal yang berkaitan dengan personalia 
yaitu : 
a) Tenaga kerja 
CV Nova Furniture Boyolali memiliki jumlah karyawan 
sebagai berikut : 
(1) Workers    : 49 orang  
(2) Staff     : 50 orang  
(3) Pegawai borongan  : 22 orang  
(4) Karyawan harian kontrak : 209 orang  
b) Waktu bekerja 
(1) Hari kerja  : Senin s/d Jum’at  
(2) Jam kerja : 07.30 WIB – 16.30 WIB  
(3) Jam istirahat  : Senin – 
Kamis 12.00 WIB – 13.00 WIB 
Jum’at 11.30 WIB – 13.00 WIB  
(4) Lembur   : Disesuaikan dengan kapasitas 
produksi 
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          Batasan maksimum kerja lembur adalah :  
(1) 3 jam dalam satu hari dan 14 jam dalam satu 
minggu  
(2) 8 jam dalam satu hari pada hari libur karyawan 
atau hari libur resmi. 
c) Sistem upah dan gaji 
 Upah dan gaji yang diterima oleh 
karyawan/tenaga kerja berbeda-beda tergantung 
golongan dan status karyawan. Adapun sistem upah 
dan gaji pada CV Nova Furniture adalah sebagai 
berikut: 
Workers  : Bulanan  
Staff     : Bulanan  
Pegawai borongan   : Mingguan  (Diberikan 
setiap hari Jum’at) 
Karyawan harian kontrak : Mingguan (Diberikan 
setiap hari Jum’at). 
5. Peraturan CV. Nova Furniture 
Di dalam perusahaan pasti ada peraturan-peraturan 
perusahaan dan disiplin kerja yang harus dipatuhi oleh staff dan 
karyawan perusahaan. Seperti halnya dengan CV. Nova Solo 
Furniture yang memiliki peraturan-peraturan perusahaan yang 
wajib dipatuhi oleh seluruh staff dan karyawannya. Karena 
diharapkan dengan adanya peraturan-peraturan tersebut 
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mampu menciptakan suatu disiplin kerja sehingga dapat 
memberikan dapak positif bagi peningkatan kinerja CV. Nova 
Furniture. Selain itu pertuaran-peraturan tersebut mampu 
memberikan dorongan dan semangat kerja bagi staff dan 
karyawan. 
Adapun Peraturan di CV. Nova Furniture yang harus dipatuhi 
staf dan karyawan adalah : 
a. Tertib hadir jam kerja 
CV. Nova Solo Furniture merupakan perusahaan 
yang menerapkan lima hari jam kerja, kecuali bila ada 
kegiatan lembur. Adapun jadwal atau tata tertib dari 
perusahaan sebagai berikut : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabel 3.1 
Tata tertib 
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Jam Bell Keterangan 
7.25 2X 
Karyawan bersiap ke area produksi 
dan mempersiapkan peralatan 
7.30 1X panjang Kyawan mulai bekerja 
1X 
Karyawan membersihkan area kerja 
dan bersiap untuk beristirahat 
11.55 
11.30 
2X Untuk hari jum’at 
12.00 2X Karyawan istirahat 
12.55 2X 
Karyawan bersiap ke area produksi 
dan mempersiapkan peralatan 
13.00 1X panjang Karyawan mulai bekerja 
16.25 1X 
Karyawan membersihkan area kerja 
dan bersiap untuk pulang 
16.30 2X Karyawan keluar pabrik atau pulang 
Sumber : CV. Nova Furniture Boyolali 
Tata tertib dalam kehadiran wajib dipatuhi dan 
dilaksanakan oleh keseluruhan karyawan. Keterlambatan dan 
ketidakhadiran dalam bekerja menjadi tanggung jawab karyawan 
untuk menyerahkan surat izin yang dibuat oleh pihak yang 
bersangkutan. 
 
 
b. Tata tertib berseragam 
CV. Nova Solo Furniture menerapkan penyeragaman 
karyawan. Tata tertib itu adalah sebagai berikut: 
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1) Memakai seragam yang ditentukan oleh perusahaan. 
Seragam itu berupa kaos yang sesuai warna yang 
ditentukan tiap bidangnya. Sedangkan untuk staff office 
dan supervisor memakai kaos berkerah. Kaos itu 
bertuliskan Nova Solo Furniture.  
2) Pada hari jum’at staff office diwajibkan memakai kemeja 
batik. 
3) Memakai sepatu agar meminimalisir kejadian-kejadian 
yang tidak diinginkan seperti menginjak benda atau alat 
tajam. 
c. Tata tertib pemakaian ruang kerja 
Ruangan kerja telah disediakan perusahaan demi 
berlangsungnya produksi dan kegiatan kantor. Benar-benar 
dimanfaatkan sebagaimana mestinya agar tercipta suasana 
kerja yang nyawan dan meningkatkan kinerja dan 
produksivitas perusahaan. 
d. Tata tertib penggunaan telepon dan alat komunikasi 
Dalam penggunaan telepon perusahaan diharapkan untuk 
benar-benar dilakukan sebaik-baiknya. Dilakukan untuk 
kelancaran kerja perusahaan bukan untuk kepentingan 
pribadi. 
e. Tata tertib pemakaian alat-alat kerja  
Alat-alat kerja harus digunakan sesuai dengan keperluannya. 
Untuk alat-alat produksi ada bidang mekanik yang mengurusi 
penggunaan. Ada pencatatan untuk alat-alat yang keluar dari 
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ruang mekanik sehingga jelas dalam barangnya dan 
pemanfaatannya. 
f. Tertib dalam menjaga nama baik 
Selama staf dan karyawan masih bekerja di perusahaan, 
diharapkan untuk menjaga nama baik perusahaan. Dengan 
tidak melakukan tindakan yang merugikan diri sendiri, 
perusahaan dan karyawan lain. Baik itu secara langsung 
maupun tidak langsun, dan penuh tanggung jawab dalam 
memanfaatkan aset perusahaan dengan sebaik-baiknya. 
g. Tertib dalam menjaga kebersihan lingkungan 
Seluruh staf dan karyawan wajib menjaga kebersihan 
lingkungan perusahaan dengan membuang sampah pada 
tempatnya. Pada setiap pagi dan waktu akan pulang. Bagian 
produksi pada tiap-tiap karyawan wajib membersihkan 
daerah yang jadi kerjanya agar kebersihan terjaga.  
6. Produk yang Dihasilkan 
Produk yang dihasilkan CV. Nova Furniture adalah 
diantaranya berbagai jenis kursi dan meja outdoor atau garden 
furniture. Berbagai jenis produk kursi dan meja yang dihasilkan 
dan merupakan best seller dapat dilihat di tabel 3.2 dan 3.3  
berikut  ini : 
Tabel 3.2  
Produk Kursi pada CV Nova Furniture Boyolali 
 
Nama Barang Gambar Barang 
xviii 
 
xviii 
 
a. Folding Chair 
 
         
 
b. Lombok Steamer 
 
 
c. Bonty Dorset 
 
                 
 
d. Solo Post Five 
Position Chair 
 
 
 
Sumber : CV Nova Furniture Boyolali 
Tabel 3.3  
Produk Meja pada CV Nova Furniture Boyolali 
 
Nama barang Gambar Barang 
a. Picnic Table 
 
 
 
xix 
 
xix 
 
b. Ext. Table 
180/240x100x75cm 
 
 
 
c. Square Folding 
Table 
 
 
 
d. Round Folding 
Table 70cm 
 
 
 
e. Round Ext. Table 
120/170x120x75cm 
 
 
 
Sumber : CV Nova Furniture Boyolali 
7. Proses Produksi 
Sebelum proses produksi ada kegiatan yang mendahului, 
ada alur kegiatan dalam perusahaan. Alur kegiatan perusahaan 
seperti pada gambar 3.2 berikut : 
 
 
 
 Order dari Costumer  (email, PO costumer, Exel/list) 
Kegiatan Awal 
 (Promosi) 
Pengenalan produk 
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 Marketing membuat OC (order  confirm) (OC dikirim ke costumer 
untuk minta 
persetujuan/approval) 
  OC disetujui costumer 
  
  (OC turun PPIC) 
PPIC mengecek stok, harus order atau tidak 
 
Purchasing 
  
 Furniture Supporting 
 
 Bahan baku sesuai standar kualitas masuk 
 
 proses produksi 
 
  SHIPPMENT 
Sumber : Hasil wawancara Staff Marketing Nova Furniture 
Gambar 3.2 
Alur kegiatan CV. Nova Furniture 
Proses ini adalah proses dimana terjadinya kesepakatan, 
setelah perusahaan melakukan promosi dan proses 
selanjutnya, sehingga terjadilah order confirm yang dijadikan 
bukti kontrak dagang. Setelah ada itu, maka kegiatan 
selanjutnya dapat dimulai. Untuk proses produksi pada CV 
Nova Furniture adalah sebagai berikut : 
a. Pengiriman barang dari supplier 
Barang yang telah dipesan dari supplier adalah barang 
setengah jadi dikirimkan di gudang CV. Nova Furniture 
xxi 
 
xxi 
 
Boyolali. Adapun prosentase besarnya pasokan furniture dari 
Jepara sebesar 90%, dari Blora 5% dan dari Salatiga 5%. 
b. Quality Control Raw 
Dalam tahap QC Raw ini, barang yang datang dicek oleh 
checker. Apabila barang sesuai atau tidak cacat maka 
diproses ketahap selanjutnya, namun apabila baranga tidak 
sesuai atau ada kecacatan barang tersebut dikembalikan ke 
supplier. 
c. Pengovenan 
Barang yang telah dicek kestandarannya kemudian 
dilakukan pengovenan. Pengovenan dilakukan selama 4-7 
hari agar kadar airnya berkurang. 
 
 
d. Quality Control Production 
Dalam tahap ini, barang yang telah selesai dioven 
selanjutnya dilakukan proses service. Proses service dibagi 
menjadi dua yakni service chair dan service table. Untuk 
service chair dan service table dilakukan pengamplasan atau 
sanding dalam penggerindaan, pengamplasan ulang. 
e. Finishing 
Setelah barang selesai di service kemudian barang 
dipilah menjadi dua yakni unfinish dan finish. Untuk barang 
yang unfinish diproses ketahap selanjutnya. Tapi untuk 
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barang yang finish dilakukan spray, smooth sanding, service 
ringan. 
f. Packing 
Barang yang telah siap kemudian dikemas atau dipack. 
dalam pengepakan, disesuaikan dengan jenis barang atau 
keinginan dari pembeli sendiri. Pengepakan dilakukan dalam 
dua bentuk, yakni single face dan box. 
g. Loading 
Barang yang telah selesai dikemas, kemudian ditata atau 
disimpan di stock room untuk kemudian siap untuk dikirim. 
Berdasarkan uraian di atas proses produksi pada CV. 
Nova Furniture Boyolali dapat dijelaskan pada gambar 3.3 
berikut : 
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Sumber: CV. Nova Furniture 
Gambar 3.3 
Proses Produksi pada CV Nova Furniture Boyolali 
 
8. Prosentase Volume Penjualan 
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Dari kegiatan promosi yang dilakukan pastilah akan 
berimbas pada hasil penjualan perusahaan. Prosentase volume 
penjualan CV. Nova Furniture dari data yang ada cukup besar 
dikawasan eropa khususnya di negara Denmark.  
Prosentase volume penjualan pada CV Nova Furniture 
Boyolali tahun 2009 dalam prosentasi ditunjukkan dalam tabel 
3.4  berikut ini: 
Tabel 3.4 
Prosentase Volume Penjualan pada CV Nova Solo Furniture 
Tahun 2009 
 
Kawasan Prosentase 
Eropa 80% 
USA 5% 
Mexico 10% 
Afrika 5% 
Sumber: CV Nova Furniture 
 
Dengan tabel tersebut maka dapat disimpulkan bahwa penjualan 
terbesar pada tahun 2009 adalah di kawasan Eropa. 
 
Untuk kawasan Eropa sendiri besarnya prosentase 
volume penjualan pada negara-negara eropa ditunjukkan 
dalam tabel 3.5 berikut ini: 
Tabel 3.5 
Prosentase volume Penjualan pada CV Nova Solo Furniture 
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ke kawasan Eropa Tahun 2009 
 
Negara Prosentase 
Denmark 87% 
Spanyol 3% 
UK 5% 
Belanda 5% 
Sumber : CV Nova Furniture 
Prosentase penjualan di negara-negara kawasan eropa, 
prosentase penjualan terbesar adalah ke negara Denmark, 
dikarenakan manajer dan pemilik CV. Nova Furniture berasal 
dari Denmark. Kendala dalam bahasa ataupun faktor yang lain 
sedikit. Selain itu adanya pihak yang sudah melakukan 
kerjasama sebelumnya. 
 
 
 
 
B. Pembahasan  
1. Variabel bauran promosi yang digunakan CV. Nova Furniture 
di Boyolali. 
Perusahaan CV. Nova Furniture adalah perusahaan mebel 
yang bergerak dibidang ekspor. Konsumennya adalah khusus 
pasar luar negeri, dan tidak melayani konsumen dalam negeri. 
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Dalam pelaksanaan pemasaran produk-produknya CV. Nova 
furniture menggunakan beberapa variabel promosi. Variabel 
yang digunakan oleh CV. Nova Furniture adalah sebagai berikut: 
a. Periklanan/Advertasing 
Peiklanan di CV. Nova Furniture dilakukan mulai dari 
penyiapan bahan yang akan diiklankan. Produk-produk yang 
akan diiklankan dipoto terlebih dahulu. Pengambilan gambar  
dilakukan oleh assisten marketing atau potografer yang 
profesional, didatangkan dari luar perusahaan. Penyiapan 
deskripsi tentang perusahaan, produk, syarat-syarat 
penjualan. Dalam pelaksanaannya iklan dilakukan CV. Nova 
Furniture di media cetak yang berupa, katalog, papan nama, 
media internet dengan website dan ikut dalam komunitas 
perusahaan furniture. Periklanan tidak memungkinkan 
dilakukan lewat media elektronik radio, tv, karena pasar yang 
dituju dari CV. Nova Furniture adalah khusus mereka para 
eksportir. Beberapa media yang digunakan CV. Nova 
Furniture dalam mengiklankan produknya yaitu : 
1) Media cetak 
Katalog : katalog yang dikeluarkan CV. Nova Furniture 
khususnya divisi garden telah ada sendiri. Katalog 
tersebut menampilkan koleksi yang dimiliki oleh 
perusahaan khusus product outdoor furniture. Katalog ini 
biasa sertakan dalam kegiatan pameran, dengan 
memberikan katalog kepada calon pembeli yang datang 
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dalam pameran. Apabila pengunjung belum sempat 
melakukan transaksi ditempat maka setidaknya akan 
menjadi referensi bagi mereka akan produk CV. Nova 
Furniture. Penggolongan produk dalam katalog ini 
berdasarkan Semi machin made, machine made, textiline, 
reclaimed teak, wicker, rattan dan painted.  
2) Media Internet 
a) Website 
CV. Nova Furniture menggunakan website sebagai 
sarana iklannya. Website tersebut yaitu 
www.novafurniture.co.id  atau www.novasolo.com 
Website dalam periklanan internasional sangat penting 
maka perusahaan yang bergerak dibidang ekspor harus 
memiliki website dan dan pemanfaatan dunia internet 
lainnya. Website ini selain bahasa inggris juga memiliki 
berbagai terjemahan bahasa yaitu Denmark, Swedia, 
Belanda, Spanyol dan Itali. Tidak menutup kemungkian 
melakukan transaksi selain ke negara tersebut, apabila 
transaksi menguntungkan. 
Dalam sitemap www.novasolo.com didapat informasi 
yang disampaikan yaitu: 
· Home 
· About Us 
§ NovaSolo 
§ Terms of Sale 
§ Company Profile 
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§ Customer Benefits 
§ Charity 
§ NovaSolo 
§ Terms of Sale 
§ Company Profile 
§ Charity 
§ Benefit 
· Collections 
§ Edinburgh 
§ Greenface Dining 
§ Greenface Indoor 
§ Gustav 
§ Halifax 
§ Nevada 
§ Shawa 
· Contact 
· Sitemap 
Hampir sama dengan informasi yang diberikan 
pada website www.novasolo.co.id , website ini 
menerjemahkan website yang terdahulu tetapi banyak 
sekali kekurangan di dalamnya. Penampilan halaman 
yang jurang sempurna dan terjemahan dalam bahasa 
indonesia yang masih kurang jelas. 
Dalam web itu juga ditemukan variabel bauran 
promosi hubungan masyarakat/public relation dilakukan 
perusahaan yaitu dengan ikut peduli akan kehidupan 
sosial yaitu ikut sumbangsih pada yayasan 
“Gunungan”. Hal itu bisa membuat daya tarik tersendiri 
oleh konsumen karena perusahaan bukan hanya 
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mencari untung semata, tetapi juga untuk 
disumbangkan ke masyarakat yang kurang beruntung. 
Dengan harapan nantinya pembeli mempertimbangkan 
pembelian ke CV. Nova Furniture lebih besar. 
b) E-mail adalah salah satu sarana komunikasi yang 
digunakan perusahaan dalam menawarkan produknya. 
Selain itu, e-mail juga digunakan untuk proses sales 
contract. Proses dimana terjadinya negosiasi yang 
dilakukan perusahaan dengan calon pembelinya. 
Dalam proses ini perusahaan harus 
mempertimbangkan beberapa faktor yang harus ada 
dalam perjanjian dagang. Misalnya, jumlah dan kualitas 
produk yang diinginkan, cara pengiriman, harga 
perproduk, pembayaran dan banyak lagi pertimbangan 
lainnya. Alamat e-mail  CV. Nova Solo Furniture 
tersebut novasolo@indo.net.id. Selain itu ada e-mail ke 
bo@novasolo.com, signe@novasolo.com, atau 
abm@novasolo.com. 
b. Personal selling  
Personal selling dengan mendatangi rumah kerumah 
atau instansi tidak dijalankan perusahaan. Personal selling 
yang dilakukan CV. Nova Furniture yaitu bernegosiasi secara  
bertatap muka langsung dengan calon pembeli yang datang 
ke perusahaan. Promosi tatap muka secara langsung dengan 
konsumen ini dilakukan CV. Nova Furniture oleh Operational 
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Manajer,  Marketing Manajer, Sales Marketing terkadang 
direktur. 
Untuk mendatangkan pembeli, CV. Nova Furniture 
mengadakan perjanjian terlebih dahulu kepada pembeli. 
Dapat berupa e-mail atau lewat telepon. Untuk menarik agar 
pembeli datang keperusahaan, CV. Nova Furniture 
menggunakan penawaran bahwa perusahaan menerima 
konsumen yang berkesempatan datang. Karena CV. Nova 
Furniture mempunyai showroom yang berfungsi untuk 
memajang produk yang dihasilkannya. Terkadang direktur 
juga memberikan pandangan kepada perusahaan tentang 
pembeli potensial. 
c. Hubungan masyarakat (public relation) 
Hubungan masyarakat (public relation) 
Kegiatan sosial CV. Nova Furniture yaitu dengan ikut 
berpartisipasi pada Yayasan Gunungan. Sedikit-banyak untuk 
menyumbang dan mendukung kegiatan sosial tersebut. 
Yayasan Gunungan dapat dilihat di www.gunungan.org atau 
email di info@gunungan.org. Dengan semboyan : 
" Menolong mereka yang tidak mampu " 
Misi dari Yayasan Gunungan adalah untuk 
mempedulikan, mendukung dan mendidik dari penderitaan 
yang terburuk dan kesusahan, termasuk anak yatim dan anak-
anak miskin, anak pelacur, orang-orang tuna wisma dan 
keluarga miskin, dengan mengabaikan agama, kebangsaan, 
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ras, kelas, umur atau keadaan. Yayasan Gunungan 
beroperasi di bawah suatu kombinasi dari Eropa Dan 
Indonesia, menyediakan bantuan pada orang desa secara 
langsung kepada yang membutuhkan (www.gunungan.org, 5 
mei 2010). 
Selain melakukan kegiatan sosial CV. Nova Fureniture 
juga melakukan kegiatan berupa pelatihan. Pelatihan yang 
dilakukan perusahaan dan outbond berkala. Pelatihan yang 
dilakukan untuk meningkatkan etoskerja para pegawainya. 
Waktu yang akan datang akan diadakan pelatihan yang 
ditujukan untuk peningkatan kinerja karyawan khususnya para 
staff dan supervisor (w/ M. Iqbal, 28-04-2010). 
d. Promosi penjualan 
Kegiatan-kegiatan yang berkaitan dengan promosi penjualan 
di CV. Nova Furniture yaitu : 
1) Pameran 
Kegiatan promosi yang ditujukan untuk memamerkan 
produknya, CV. Nova furniture menggunakan cara : 
a) Pameran 
Pameran yang diikuti CV. Nova Furniture merupakan 
pameran yang bertaraf internasional, biasanya 
dilaksanakan di jakarta dan luar negeri khususnya 
Denmark. Perusahaan mengadakan pameran disebuah 
balai pemerintah untuk menawarkan ataupun 
memamerkan produknya agar dapat dilihat pembeli. 
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Dengan adanya pameran tersebut dapat membantu 
perusahaan dalam mencari pembeli, karena disini 
pembeli dapat melihat dan memilih produk apa yang 
akan dicari dengan segala jenis kayu, ukuran dan model. 
Pembeli juga dapat melakukan transaksi atau 
pemesanan produk langsung ditempat dengan 
perusahaan. Untuk pelaksanaannya pameran biasa 
dilakukan menjelang musim panas dan mengikuti 
berberapa penyelenggara pameran. Selama ini CV. 
Nova Furniture melakukan pameran dengan mengikuti 
ASMINDO (Asosiasi Pengusaha Mebel Indonesia) 
(w/Yulianingsih, 20-04-2010). 
b) Showroom 
Showroom merupakan ruangan yang digunakan 
untuk memamerkan produk-produk CV. Nova Furniture. 
Ruangan ini berada di gedung kantor bersebelahan 
dengan ruang kerja para staf karyawan dan manajer 
yang berada di lantai bawah sedangkan lantai dua 
khusus buat showroom yang dilengkapi meja yang biasa 
untuk meeting. Selain itu, meja tersebut juga digunakan 
untuk menerima tamu dan melakukan negosiasi di 
tempat apabila ada pembeli yang datang ke perusahaan. 
Pertama kalinya di lantai satu, setelah pintu masuk 
terdapat showroom, dan bersebelahan dengan ruang 
para stafnya. Dikarenakan untuk memberikan kesan 
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lebih menghargai dan agar tidak mengganggu 
komunikasi apabila ada pembeli yang datang 
keperusahaan, maka posisi tersebut diganti. Showroom 
yang dahulu berada di ruang sebelah pintu masuk 
ditukar ke sebelah barat pintu, sedangkan meja para 
staff di geser ke timur sebelah pintu masuk. Jadi kondisi 
showroom bersebelahan dengan tempat kerja. 
2) Sample product 
Sample product dikirim ke calon pembeli untuk 
meyakinkan tentang produknya kepada konsumen. Baik itu 
dengan pembeli meminta atau perusahaan menawarkan. 
Selain untuk dikirim ke konsumen sample product  juga 
digunakan untuk dipajang di showroom. Jadi ada yang 
dikirimkan ke konsumen sebagai bukti produk yang 
sebenarnya. Sample product terkadang diberikan kepada 
pembeli tanpa harus membayar sebagai bonus. 
3) Potongan harga 
Dalam hal ini ada pertimbangan-pertimbangan 
khusus. Biasanya untuk menghabiskan stock, memenuhi 
keinginan konsumen yang meminta harga yang ditawarkan 
perusahaan. CV. Nova Furniture memberi potongan harga 
dengan maksud agar pembeli waktu yang akan datang 
melakukan pembelian ulang. Pemberian potong dilakukan 
dengan pembulatan nilai nominal harga perproduk atau 
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potongan total apabila pembeli melakukan transaksi yang 
cukup besar.  
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e. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 
Untuk menghindari banyaknya kendala karena 
perbedaan negara, waktu, budaya, hukum yang berlaku, 
dalam melakukan promosi diperlukan beberapa variabel yang 
tepat dan seefektifitas mungkin. Promosi ini dilakuakan agar 
dapat menjalin hubungan baik antara kedua belah pihak. 
1) Mail order (pesanan langsung) 
Pemasaran langsung dengan cara memasarkan 
produknya berdasarkan pesanan yang diterima langsung 
oleh perusahaan. Pesanan dari pembeli akan di tanggapi 
oleh perusahaan dengan mengirim spesifikasi produk, 
harga, dan pertimbangan yang lain yang diperlukan dalam 
kegiatan ekspor. Bila itu disepakati maka baru terjadilah 
kesepakatan antar dua belah pihak sales contract. 
Selain menerima pesanan melalui e-mail, CV. Nova 
Furniture juga sering menggunakan e-mail dalam 
menawarkan produknya. Baik itu berupa dokumen 
maupun list excel yang berisi produk, harga per satuan, 
dan lainnya. 
2) Direct selling (penjualan langsung) 
Dilakukan dengan memasarkan dan menjual 
produknya langsung ke konsumen. Dengan melakukan 
secara langsung kepada konsumen akhir tanpa 
menggunakan perantara pihak luar negeri. Dengan artian 
bahwa produk tersebut digunakan oleh konsumen 
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tersebut sendiri, guna keperluannya sendiri. Karena CV. 
Nova Furniture bukan hanya melayani pembeli atau 
perantara/distributor tetapi juga mereka yang 
menggunakan pruduk itu. 
3) Telemarketing 
Sistem pemasaran yang menitikberatkan pada 
media komunikasi seperti telepon sebagai sarana 
pemasarannya. Biasa dilakukan oleh marketing CV. Nova 
Furniture karena hal tersebut termasuk efektif karena 
dapat terjalin komunikasi secara langsung. Dan itu akan 
membuat lebih mengerti tentang keinginan konsumen 
yang sebenarnya. Karena lokasi yang berlainan apalagi 
CV. Nova Furniture memiliki pasar sasaran ekspor. 
  
2. Strategi penerapan bauran promosi pada CV. Nova Furniture 
di Boyolali. 
Kegiatan promosi dalam suatu perusahaan adalah faktor 
penting dalam perusahaan. Karena promosi merupakan salah 
satu bagian dari proses dari proses komunikasi total. Promosi 
dapat membantu membantu pihak-pihak yang terlibat dalam 
pemasaran untuk memperbaiki hubungan pertukaran dengan 
lainnya. Kegiatan promosi disini menitikberatkan sebuah 
kesadaran kepada konsumen tentang barang atau produk yang 
ditawarkan sampai akhirnya calon pembeli bersedia melakukan 
pembelian. Strategi bauran promosi yang dilakukan oleh CV. 
xxxvii 
 
xxxvii 
 
Nova Furniture ada tujuannya. Selain itu juga menggunakan 
pertimbangan dari beberapa faktor yang dapat menjadi kendala. 
a. Tujuan dari kegiatan tersebut diantaranya : 
a. Memperkenalkan produk 
Promosi dilakukan karena adanya tujuan untuk 
memperkenalkan produk kepada masyarakat. Dalam hal ini 
yang menjadi calon pembeli adalah para eksportir. Dengan 
tidak membatasinya dalam memperkenalkan produk (CV. 
Nova Furniture memperkenalkan kesemua negara tanpa 
terkecuali). Pengenalan produk ini dilakukan dengan 
menggunakan website, pameran, showroom, katalog 
produk, penawaran berupa list product atau katalog produk 
berwujud excel/dokumen.  
b. Memberitahukan kelebihan-kelebihan produk 
Kelebihan-kelebihan produk biasanya yang 
menjadikan pembeli memperhitungkan apakah membeli 
atau tidak, selain faktor lain yang diperhitungkan dalam 
memutuskan pembelian. Sebelum adanya Quality Control 
CV. Nova Furniture sering di komplain pembeli karena 
adanya kerusakan atau tidak sesuai yang diharapkan 
(w/Budiarti, 05-04-2010). Kelebihan-kelebihan itu biasanya 
dari faktor kualitas produk, misalnya kekuatan dari kayu, 
kerapian produk kehalusan, pembungkusan yang sesuai 
perjanjian. Dengan adanya kegiatan promosi kelebihan-
kelebihan itu dapat diketahui calon pembeli. 
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Untuk memberitahukan kelebihan-kelebihan 
produknya CV. Nova furniture sering melakukan pameran 
untuk memamerkan kualitas produk dan ragamnya. 
Pengiriman sample product ke calon pembeli, 
Telemarketing, Personal selling yang dilakukan untuk 
memberitahukan kelebihan produk. Dengan meyakinkan 
konsumen bahwa produk-produknya berkualitas. Pembeli 
juga dapat mengerti secara langsung proses Quality 
Control CV Nova Furniture dengan datang langsung 
keperusahaan. 
c. Memperluas pangsa pasar 
Kegiatan promosi dilakukan untuk mengait calon 
pembeli sebanyak-banyaknya. Dengan jangkauan kegiatan 
promosi yang luas maka pangsa pasar akan bertambah. 
Salah satu kegiatan untuk memperluas pangsa pasar yaitu 
menggunakan website, karena internet dapat diakses di 
seleruh negara. Penawaran melalui e-mail kepada pembeli 
potensial dan calon pembeli yang sebelumnya belum 
pernah melakukan transaksi. Dari website tersebut CV. 
Nova Furniture dapat menjual produk keberbagai kawasan. 
d. Menjalin hubungan jangka panjang 
Tujuan dari promosi yang lain adalah menjalin 
hubungan jangka panjang. Kegiatan promosi selalu dititik-
beratkan atau dikhususkan pada mereka yang pernah 
melakukan pembelian. Biasanya pelanggan ditawari produk 
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baru baik itu berupa email, excel/list product. Apabila 
konsumen menanggapi maka terjadilah komunikasi tawar 
menawar. Komunikasi itulah yang menyebabkan adanya 
kesepakatan antar dua belah pihak. Promosi yang 
dilakukan agar dilain waktu akan melakukan pembelian 
kembali, seperti potongan harga sesuai keinginan 
konsumen. 
b. Kendala-Kendala 
Dalam pelaksanaan promosi kadang kali terjadi kendala-
kendala yang timbul dlam pelaksanaannya. Hal ini terjadi pada 
perusahaan CV. Nova Furniture, perusahaan memperhatikan 
beberapa faktor dalam melakukan kegiatan promosi. 
Faktor faktor yang mempengaruhi promosi antara lain: 
 
 
1) Anggaran dana 
Dana merupakan faktor yang sering terjadi kendala 
dalam melakukan kegiatan promosi. Hal ini menjadi suatu 
masalah yang harus dipikirkan secara bijaksana. Untuk itu 
perusahaan akan membuat promosi yang lebih efektif dan 
efisien sehingga tidak akan banyak mengeluarkan dana yang 
percuma. Perusahaan akan mengambil suatu langkah 
dengan membandingkan biaya yang ditimbulkan dari variabel 
bauran promosi. 
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Suatu kegiatan promosi dilakukan apabila memang 
kegiatan itu perlu dan berdampak pada jumlah calon pembeli. 
Beberapa variabel bauran promosi ada yang memerlukan 
biaya yang cukup besar. Oleh karena itu, untuk 
meminimalkan biaya promosi dengan tidak meninggalkan 
efektifitas dari kegiatan itu. Personal selling membutuhkan 
biaya yang besar dan tidak sesuai karakter pasar yang dituju. 
Maka personal selling dapat diganti dengan periklanan 
melalui website, pameran atau variabel yang lainnya.  
Pameran dagang yang ada diluar negeri maupun dalam 
negeri yang bertaraf internasional, kegiatan itu akan banyak 
dana yang dikeluarkan oleh perusahaan dalam 
pelaksanaannya. Namun hal ini disikapi perusahaan dengan 
efektif yaitu melalui kerjasama antara pihak penyelenggara 
pameran dagang dengan perusahaan. Selain itu CV. Nova 
Furniture juga akan lebih memperbaiki website dan 
memeksimalkan website dalam beriklan. 
Pembuatan showroom yaitu tempat memamerkan 
koleksi perusahaan. Hal ini merupakan suatu langkah 
penghematan yang cukup efektif. Karena sering calon 
pembeli datang untuk ingin mengetahui produk, produksi, dan 
melakukan negosiasi di perusahaan. Keseluruhan 
pertimbangan akan dana yang dikeluarkan untuk promosi 
sangat berpengaruh karena akan mempengaruhi strategi 
penetapan harga produknya.  
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2) Sifat pasar 
Sifat pasar yang mempengaruhi bauran promosi meliputi: 
a) Luas secara geografis 
Luas pasar secara geografi mempengaruhi kegiatan 
promosi, apalagi letak geografis berlainan alam dan kondisi 
lingkunan. Negara-negara tujuan ekspor CV. Nova 
Furniture cukup banyak. hal itulah yang menyebabkan ada 
beberapa variabel yang tidak tepat untuk dilakukan seperti 
promosi yang dilakukan dengan sifat pasar yang hanya 
domestik atau nasional. Hal ini disikapi CV. Nova furniture 
dengan menggunakan website dengan beberapa bahasa. 
Bahasa Indonesia, Inggris, Denmark, Swedia, Spanyol, 
Belanda, dan Italia. 
b) Konsentrasi pasar 
Konsentrasi pasar ini mempegaruhi strategi yang akan 
diterapkan oleh perusahaan. CV. Nova Furniture sering 
mengadakan penjualan kepada distributor barang-barang 
mebel outdoor di luar negeri. Dan tidak melayani penjualan 
dalam negeri atau domestik. Maka media yang digunakan 
dalam promosi yang terpenting adalah internet atau alat 
komunikasi berupa telepon, faxsimile, dan e-mail.  
c) Macam-macam pembeli 
Macam-macam pembeli juga ikut menentukan strategi 
promosi yang dilakukan perusahaan. Pembeli itu bisa 
pembeli industri dengan maksud mereka mengambil produk 
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di CV. Nova Furniture untuk diproduksi lanjut di negaranya. 
Pembeli yang bergerak dalam bidang distribusi/perantara. 
Jadi, pembeli perantar ini membeli produk untuk dijual 
kembali tanpa harus melakukan produksi lebih lanjut. 
Pembeli lainnya adalah mereka yang membeli untuk 
dikonsumsi/digunakan sendiri seperti untuk kelengkapan 
usahanya. 
 
 
3) Jenis produk yang dihasilkan 
Jenis produk yang dihasilkan CV. Nova Furniture 
adalah produk mebel dapat berwujud barang jadi, barang 
setengah jadi tergantung dengan permintaan konsumennya. 
Untuk itu perusahaan menggunakan variabel promosi yang 
dapat digunakan agar produk tersebut tertuju pada konsumen 
yang membutuhkannya. Promosi yang dilakukan diantaranya 
dengan mengikuti pameran dagang/showroom, dan 
periklanan melalui media internet dan cetak. 
4) Tahap-tahap siklus hidup produk 
CV. Nova Furniture juga sedikit-banyak memperhatikan dari 
siklus hidup produk. Produk baru dengan desain baru 
kadang dibuat CV.Nova Furniture. Walaupun desain itu 
berasal dari pembeli yang memesan agar dibuatkan produk 
seperti yang diinginkannya atau dari para supplier. Dengan 
catatan bahwa CV. Nova Furniture juga boleh 
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memasarkannya (w/Yulianingsih, 26-04-2010). Selain itu 
pengenalan produk-produk unik yang menjadi produk 
sampingan, contohnya gebyok, ranjang tidur dan lain-lian. 
Maka variabel bauran promosi yang tepat dan ditujukan agar 
produk-produknya diketahui oleh para eksportir yang 
bergerak dalam bidang mebel. Dalam tahap ini CV. Nova 
Furniture menekankan pada penggunaan website, e-mail, 
dan pameran. 
Pada tahap pertumbuhan dan kedewasaan sebenarnya 
hampir sama dalam penerapan promosinya. Sabagai 
contohnya produk kursi Folding Chair biasanya permintaan 
masih tinggi. Jadi kurang adanya pembedaan secara jelas 
kegiatan promosi dalam tahap ini, karena beragam  jenis 
dan macamnya produk. Sedangkan untuk produk yang 
mengalami penurunan sendiri juga belum begitu jelas, 
karena keseruhan produk dipromosikan. Jadi promosi yang 
diterapkan tidak selalu berpatok pada tahap-tahap siklus 
hidup produk.  
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BAB IV 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan  
Berdasarkan pemaparan dan pembahasan yang telah 
dilakukan penulis pada bab III dari penelitian di CV. Nova Furniture 
maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. Variabel bauran promosi yang diterapkan di CV. Nova Furniture 
yaitu : 
a. Periklanan  
Periklanan yang ada di CV. Nova Furniture dilakukan di 
beberapa media, media itu adalah media cetak berupa 
katalog produk. Kataolog ini sudah terkhususkan pada 
produk outdoor. media internet berupa website yang 
beralamatkan www.novasolo.com dan www.novasolo.co.id. 
Ada sedikit perbedaan yang terlihat pada tampilannya 
keduanya. Untuk tampilan .co.id masih terlalu kasar dan 
kurang teratur. Untuk koleksi produk masih keseluruhan 
produk, bukan khusus outdoor furniture. Selain itu media 
internet juga dimanfaatkan sebagai alat untuk mengiklankan 
produk berupa list product dalam bentuk dokumen/excel. 
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b. Personal selling 
Personal selling atau Promosi tatap muka secara langsung 
dengan konsumen ini dilakukan CV. Nova Furniture oleh 
Operational Manajer atau Marketing. Ketika para pembeli 
berkenaan hadir ke perusahaan. 
c. Hubungan Masyarakat (public relation) 
Hubungan Masyarakat CV. Nova Furniture dengan 
melakukan ikut sumbangsih pada kegiatan amal pada 
yayasan “Gunungan” ” yang berlokasi di Jalan Wiritamtomo 
No 8, Jayengan, Kartopuran, Surakarta. Dengan alamat web 
www.gunungan.org . 
d. Promosi penjualan 
Promosi penjualan yang ada pada CV. Nova Furniture 
adalah dengan Showroom yang ada di perusahaan, lantai 
dua dan sebagian lantai satu kantor divisi garden. Pameran 
yang bertaraf internasional, sample product, untuk 
meyakinkan pembeli  tentang produk tersebut, dan potongan 
harga terkadang diberlakukan pada pembeli yang baru 
pertama kali melakukan transaksi. Potongan juga 
diberlakukan pada produk umum yang biasanya semua 
pesaing memiliki produk tersebut untuk persaingan harga. 
Contoh produk itu Folding chair. 
e. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 
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Untuk pemasaran langsung CV. Nova Furniture 
menggunakan mail order,direct order, dan telemarketing ini 
digunakan karena sesuai dengan tujuannya dan kondisi yang 
ada. 
2. Stratetegi promosi yang dilakukan CV. Nova Furniture 
mempertimbangkan beberapa tujuan yang akan dicapai dari 
kegiatan promosi tersebut. 
a. Memperkenalkan produk, variabel bauran promosi yang 
digunakan CV. Nova Furniture untuk memperkenalkan 
produk kepada konsumen yaitu dengan menggunakan 
website, pameran, showroom, katalog produk, penawaran 
berupa list product atau katalog produk berwujud excel atau 
dokumen. 
b. Memberitahukan kelebihan-kelebihan produk, penekanan 
pemberitahuan kelebihan produk dilakukan dengan 
pameran, pengiriman sample product ke calon pembeli, 
Telemarketing, Personal selling yang dilakukan untuk 
memberitahukan kelebihan produk. Selain itu, CV. Nova 
Furniture memberikan kesempatan kepada pembeli untuk 
melihat langsung produk di perusahaan secara langsung. 
c. Memperluas pangsa pasar, untuk memperluas pangsa pasar 
CV. Nova Furniture menggunakan website, karena website 
jangkauannya global. Selain itu dengan menggunakan 
penawaran berupa e-mail kepada pembeli potensial dan 
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yang belum pernah melakukan transaksi dengan 
perusahaan. 
d. Menjalin hubungan jangka panjang, kegiatan promosi pada 
CV. Nova Furniture yang ditekankan untuk menjalin 
hubungan jangka panjang yaitu dengan rutin mengirim e-
mail penawaran kepada pelanggan tentang produk baru. 
Perusahaan juga selalu mencoba menggeratkan hubungan 
dengan personal selling ketika pembeli berkesempatan 
datang ke perusahaan. 
3. CV. Nova Furniture juga mempertimbangkan banyak faktor 
dalam penentuan penerapan variabel bauran promosinya. CV. 
Nova Furniture mengambil sikap agar kegiatan promosi tetap  
berjalan lancar, efektif dan pada akhirnya tujuan perusahaan 
tercapai. 
a. Anggaran dana, CV. Nova Furniture menyikapi anggaran 
dana yang dikeluarkan oleh perusahaan dengan mencoba 
mengoptimalkan promosi yang mengeluarkan dana rendah 
tanpa mengurangi kegiatan yang mengeluarkan dana besar 
apabial kegiatan itu membawa dampak tujuan perusahaan 
tercapai. 
 
 
b. Sifat pasar 
Luas geografis disikapi dengan menggunakan media internet 
baik berupa website dan e-mail dan penggunaan telepon 
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untuk telemarketing. Karena konsentrasi pasar CV. Nova 
sendiri adalah pasar ekspor dan tidak sedikitpun melayani 
penjualan ke lokal. Dan seringnya perusahaan melakukan 
transaksi pada perusahaan atau eksportir yang sebagai 
perantara. 
c. Produk yang dihasilkan CV. Nova Furniture adalah produk 
mebel yang digunakan diruang ruangan/outdoor furnitur . 
produk yang tahan lama, dan sesuai wujudnya maka 
promosi yang tertuju pada sasaran produk itu dihasilkan. 
d. Tahap siklus hidup produk/ Product life cycle 
Tahap-tahap ini hampir semua sama dilakukan kegiatan 
promosi, untuk pengenalan semua barang dikenalkan ke 
pembeli. Karena hampir semua dilakukan promosi yang 
sama. Karena produk yang dimiliki dan dikoleksi CV. Nova 
Furniture itu akan diproduksi jika ada order dari pembeli. 
Untuk produk baru lebih di prioritaskan.  
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B. Saran  
Dari kesimpulan yang ada maka penulis memberikan saran pada 
CV. Nova Furniture :  
1. Periklanan, CV. Nova Furniture  dalam pengunaan katalog 
dalam media cetak, koleksi produknya berbeda dengan katalog 
yang ada di website www.novasolo.com. Dengan itu sebaknya 
ada kesamaan dalam koleksinya. Misalnya pengklasifikasian 
tentang produk yang ada (macam kursi, meja, produk 
sampingan dengan berbagai jenisnya). Jadi ada suatu katalog 
berisi seluruh produk yang pernah diproduksi. 
2. Website www.novasolo.com cukup sedikit berbeda dengan 
www.novasolo.co.id dalam hal yang dimunculkan di beberapa 
halamannya. Selain itu website itu masih kurang teratur dalam 
penataanya. Maka dari itu akan lebih baik kedua website itu 
diperbaiki lagi agar konsumen yang mendatanginya dapat jelas 
menyerap informasi yang dimunculkan. 
Website www.novasolo.com adalah web yang berisikan CV. 
Nova Solo Furniture dan bukan khusus untuk divisi garden. 
Akan lebih baik ada pembedaan, atau dengan menampilkan 
suatu halaman yang khusus berisi tentang divisi garden. Baik 
itu kegiatannya dan semua hal yang berkaitan dengan divisi ini 
agar konsumen lebih mengetahui perusahaan. Koleksi produk-
produknya juga bisa diperbanyak dan ditata sedemikian rupa 
agar lebih menarik. 
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Mencoba mengangkat isu-isu sosial dalam periklanan, dapat 
disisipkan pada salah satu halaman dalam websitenya. Contoh, 
ikut dalam kegiatan penghijauan dan aksi dukungan terhadap 
penanaman sejuta pohon untuk pohon sebagai penghiajuan 
kota. Selain itu juga dapat menyisipkan suatu tips-tips yang 
berkaitan dengan bidang usaha (cara perawatan produk 
furniture atau yang lainnya) sehingga website tidak terlihat 
kaku. 
3. Personal selling, sering sekali para pembeli datang 
keperusahaan ada hal-hal kecil yang sering terabaikan dalam, 
contohnya dalam mengadakan pertemuan terkadang tidak ada 
pemberian minuman teh atau sekedar air putih. Akan baik bila 
penyambutannya sedikit menunjukkan perhatian dan rasa 
hormat terhadap pembeli yang datang ke perusahaan.  
4. Showroom menurut penulis sudah tepat dalam pemindahan 
posisi yang berdampingan dengan kantor untuk kerja karyawan 
dengan catatan bahwa para stafnya menunjukkan perilaku 
yang baik ketika ada pembeli yang datang ke perusahaan. 
Untuk penataannya, lebih baik diubah-ubah agar  dan selalu 
dikontrol walaupun tidak ada pembeli datang. Akan lebih baik 
ketika ada ruang khusus untuk showroom jadi ada pemisahan 
ruangnya. 
5. Pameran yang diikuti akan lebih mengeluarkan biaya yang 
cukup dibandingkan dengan katalog atau periklanan lain. Maka 
perusahaan harus selektif dalam memilih pameran yang aka 
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diikuti. Dan lebih memaksimalkan penjualan ketika mengikuti 
sebuah pameran agar biaya yang dikeluarkan sebanding 
dengan yang dicapai, atau bahkan lebih dan mendatangkan 
laba yang tinggi. 
6. Pelaksanaan aksi amal, dapat digerakkan dan meminta 
dukungan kepada pembeli yang melakukan transaksi. Seperti 
penempelan logo yayasan “gunungan” pada produk yang ada. 
Itu akan membuat lebih dipertimbangkan karena ada sebagian 
kekayaan perusahaan di sisihkan untuk kegiatan sosial.  
7. Untuk pencapaian  tujuan tiap variabel promosi yang diterapkan 
di CV. Nova Furniture supaya lebih tegas memperhatikan dan 
mempertahankan kegiatannya yang telah terlaksana dengan 
baik. Tetap memperhatikan produk yang diproduksi agar sesuai 
dengan harapan konsumen. Pelaksanakan kegiatan promosi 
lebih dimaksimalkan agar tujuan dari kegiatan promosi tercapai. 
8. Dalam memperluas pangsa pasar CV. Nova Furniture kurang 
begitu baik. Karena pembeli yang melakukan transaksi 
terhitung hanya itu-itu saja. Lebih berani melakukan negosiasi 
dengan mereka yang belum pernah melakukan transaksi 
walaupun resiko lebih besar dan kesempatan untuk pencapain 
kesepakatan lebih kecil.  
9. Dalam rangka menghabiskan persediaan yang ada di gudang 
dengan menawarkan ke dengan menggunkan diskon yang 
besar-besaran. 
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